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La investigación tuvo como objetivo general determinar si el control interno en el 
área de ventas tiene efecto en la rentabilidad de la empresa Agropecuaria Avicasa 
Norteña S.A.C. Trujillo, 2017; siendo el tipo de investigación descriptivo, el diseño 
de investigación fue no experimental y de corte transversal. La población fue la 
empresa Agropecuaria Avicasa Norteña S.A.C. y la muestra la empresa 
Agropecuaria Avicasa Norteña S.A.C año 2017. Las técnicas utilizadas para la 
recolección de datos fueron la entrevista, observación y análisis documental, 
logrando identificar la deficiencias de control interno en el área de ventas, luego 
se analizó la rentabilidad con y sin la mejora del control interno donde se halló que 
la rentabilidad sobre ventas se incrementó a 7.16%, la rentabilidad del capital 
propio a 12.86% y la rentabilidad de la inversión global a 9.15%. Se presentó una 
propuesta de mejora basado en los componentes y principios del sistema de 
control interno COSO III. Concluyendo que el control interno en el área de ventas 
tiene efecto positivo en la rentabilidad de la empresa Agropecuaria Avicasa 
Norteña S.A.C. 
 




















The general objective of the research was to determine if the internal control in the 
sales area has an effect on the profitability of the Agropecuaria Avicasa Norteña 
S.A.C. Trujillo, 2017; being the type of descriptive research, the research design 
was non-experimental and cross-sectional. The population was the company 
Agropecuaria Avicasa Norteña S.A.C. and the sample by the company 
Agropecuaria Avicasa Norteña SAC, 2017. The techniques like the interview, 
observation and documentary analysis, attaining identify the deficiencies of 
internal control in the sales area, then the profitability was analyzed with and 
without the improvement of the internal control, where it was found that the return 
on net sales increased to 7.16%, the return on equity capital to 12.86% and the 
profitability of the global investment to 9.15%. An improvement proposal was 
presented based on the components and principles of the COSO III internal control 
system. Conclusion that the internal control in the sales area has a positive effect 
on the profitability of the company Agropecuaria Avicasa Norteña SAC. 
 





























1.1. Realidad Problemática 
En este mundo globalizado se espera que las organizaciones no solo se 
preocupen de sus operaciones internas, sino también que sean capaces de 
manejar los factores del entorno que traen consigo riesgos que afectan los objetivos 
de las empresas, he allí donde nace el reto de que las empresas estén preparadas 
para hacer frente a estos riesgos mediante mecanismos de control que permitan 
realizar las correcciones y mejoras necesarias de manera oportuna; para tomar 
decisiones adecuadas que contribuyan en el desarrollo y permanencia de las 
organizaciones (Barturen, 2014). 
 
Las ventas son la razón de ser de una empresa, es por ello que el área de 
ventas se vuelve vital para el desarrollo de las organizaciones, porque a partir de la 
generación de ventas existen utilidades y de esta manera se puede medir si los 
recursos fueron captados eficientemente. El control interno en el área de ventas 
permite realizar los procesos eficientemente, evitar fraudes, así como también 
obtener información financiera relevante para la toma de decisiones (Perdomo, 
2004). 
 
Según el Ministerio de Agricultura y Riego (2017) en el Perú el sector 
agropecuario tuvo un crecimiento del 1.8% en el primer bimestre del año 2017, a 
pesar de los fenómenos climáticos como los huaicos, lluvias e inundaciones; 
ocurridos en el país, el crecimiento en este sector se debió al incremento de la 
producción de animales vivos y derivados en un 6%. Asimismo en el mes de febrero 
la producción avícola se incrementó en un 4,2% a comparación del año anterior, 
siendo las principales regiones productoras de huevo La Libertad, Lima e Ica 
(Sistema Integrado de Estadísticas Agrarias, 2017). 
 
Como se puede observar existe un panorama positivo para este sector 
dando lugar a que empresas que se encuentren especialmente en el rubro de 
producción avícola, tengan la posibilidad de seguir creciendo y alcanzando sus 
objetivos. Según Estupiñán (2015) resalta que el logro de los objetivos requiere de 




estará informada acerca de la situación en la que se encuentra la empresa, 
asimismo se podrá detectar si los procesos se están realizando eficientemente y de 
acuerdo a las políticas establecidas.  
 
La empresa Agropecuaria Avicasa Norteña S.A.C., ubicada en la ciudad de 
Trujillo, dedicada a la crianza de gallinas ponedoras y comercialización de huevos; 
es una empresa avícola que presenta ventas diarias entre 20,000 y 30,000 soles 
debido a la creciente demanda que existe en este mercado. Se observó deficiencias 
en el área de ventas de dicha empresa entre estas se encontró que el personal del 
área de ventas no comunica oportunamente al área de contabilidad la cantidad de 
inventarios de huevos que salieron a la venta lo que genera que el área de 
contabilidad se retrase en el registro de inventarios y el stock físico con el stock que 
se tiene registrado en el sistema no concuerde. También el área de ventas al no 
trabajar coordinadamente con el área contable genera que diferencias entre la 
información que contiene el registro de ventas con el libro de caja y bancos, 
trayendo consigo demoras para cuadrar esta información. 
 
  Asimismo el personal de ventas no maneja el sistema para emitir las boletas 
y facturas electrónicas la cual es una función más para el área contable, es por ello 
que se requiere que el área de ventas comunique diariamente un reporte de las 
ventas hechas al contado y crédito, así pueda el área contable emitir las boletas y 
las facturas correspondientes, pero el personal de ventas no reporta las ventas  al 
día es por ello que contabilidad emite las boletas de acuerdo a una estimación de 
las ventas anteriores o de acuerdo a la cantidad que reporta el área de producción 
asumiendo que se vendió toda la cantidad de productos terminados; además al no 
contar con  información exacta de las ventas el área contable desconoce de los 
depósitos hechos por las ventas al contado del mismo modo del plazo de 
cancelación de las ventas realizadas al crédito.  
 
Las situaciones expuestas anteriormente producen efectos negativos en la 
empresa, ya que contabilidad no cuenta con información objetiva, confiable y 
oportuna acerca de las ventas impidiendo realizar planes y proyecciones a futuro, 




ventas son un elemento primordial para calcular la rentabilidad. Inclusive la 
empresa puede llegar a tener multas tributarias porque las ventas declaradas no 
están de acuerdo a los comprobantes emitidos o porque no se declararon los 
ingresos dentro del plazo correspondiente, afectando también a la rentabilidad de 
la empresa.  
 
Cabe resaltar que la Agropecuaria Avicasa Norteña S.A.C.es una empresa 
familiar cada área está a cargo de un miembro de la familia, es importante ver si 
este aspecto influye en los controles porque puede ser que debido a la confianza 
que existe entre los miembros se crea que no es necesario la ejecución de un 
control interno consistente, a esto se suma el desconocimiento por parte del 
personal sobre controles que debería tener la empresa.  
 
Al observar esta realidad surge la necesidad de realizar esta investigación 
con el propósito de que el área de ventas de la Agropecuaria Avicasa Norteña 
S.A.C. fortalezca su control interno y que esto repercuta positivamente en la 
rentabilidad de la empresa, del mismo modo conocer la percepción que tienen los 
funcionarios de la empresa acerca del control interno, porque se tiene la idea de 
que el control interno es solo políticas, normas o reglas; eso no es así porque el 
control interno es mucho más que eso, es un conjunto de acciones que requiere del 
compromiso del grupo humano de la organización. La propuesta que se presentará 
deberá tomar en cuenta todo lo expuesto anteriormente para poder considerar las 
actividades de control adecuadas para la empresa. Por lo tanto en el presente 
trabajo se va a investigar el control interno en el área de ventas y su efecto en la 
rentabilidad de la empresa Agropecuaria Avicasa Norteña S.A.C Trujillo, 2017. 
 
1.2. Trabajos Previos 
Los estudios relacionados con el presente trabajo de investigación que se han 
logrado recopilar son los siguientes: 
 
Moreno (2014) en su tesis “Control interno y su incidencia en la rentabilidad de la 
empresa Proavec de la ciudad de Latacunga año 2012” (Tesis pregrado). 




El objetivo que persigue este estudio es determinar la incidencia del inadecuado 
control interno de la empresa Proavec sobre la rentabilidad. Tiene como 
población a los empleados de la empresa que son 117 personas y la muestra 
tiene a 79 empleados. Esta investigación es de tipo descriptivo; se utilizó 
encuestas para la recolección de datos . Se obtuvo como resultado que gran 
parte de los empleados de la empresa Proavec no cumplen las funciones y 
políticas porque estas no son establecidos de manera formal o escrita, asimismo 
al aplicar el método del Chi cuadrado se halló que la utilización adecuada del 
control interno si permitirá obtener índices de rentabilidad favorables para la 
empresa. Concluyendo que la evaluación del control interno permitió conocer las 
áreas críticas de la empresa que fueron el área de compras y ventas, para lo cual 
se diseñó procedimientos de control interno que contribuyan a mejorar estas 
áreas y obtener índices aceptables de rentabilidad. 
 
Villacis (2013) en su tesis “El control interno al proceso de producción y la 
rentabilidad de la avícola la Ponderosa del Cantón Salcedo en el año 2013” (Tesis 
pregrado). Universidad Técnica de Ambato, Ecuador. Menciona que: 
El objetivo de dicha investigación era analizar el control interno del proceso de 
producción y la rentabilidad de la avícola para la utilización eficiente y óptima de 
los recursos; tomando como población al personal que labora en la avícola que 
son un total de 41 personas y la muestra es 16 empleados del área administrativa 
y del área de producción. Con un tipo de estudio descriptivo de corte transversal y 
no experimental; utilizándose la encuesta y la observación directa para la 
obtención de datos que trajeron como resultado que la empresa no aplica 
adecuadamente los controles internos establecidos y tampoco existen 
supervisiones que garanticen su cumplimiento; las falencias en la ejecución de los 
controles provocan reducción de la rentabilidad. Finalmente se tiene como 
conclusión que las mejoras implementadas en el control interno de la empresa 
contribuyeron en la eficiencia de las operaciones e incrementaron la rentabilidad 






Rocano (2012) en su investigación “Control interno a los procesos de venta y su 
incidencia en la rentabilidad de la empresa avícola Agoyán en el segundo 
semestre del año 2012” (Tesis pregrado). Universidad Técnica de Ambato, 
Ecuador. Menciona que: 
El objetivo fue evaluar el control interno del proceso de ventas con el fin de 
obtener un mayor desarrollo empresarial e incrementar su rentabilidad.  Presentó 
como población a los clientes, personal de ventas y administrativo de la empresa 
avícola Agoyán, siendo la muestra 47 personas entre clientes personal de ventas 
y administrativo. Esta investigación es de tipo descriptivo; en la recolección de 
datos se utilizaron la encuesta y la observación. Se obtuvo como resultado que el 
área de ventas no realiza una correcta planificación de ventas y no se toma 
interés por la satisfacción del cliente, asimismo se encontró que el nivel de ventas 
no cubre los requerimientos de rentabilidad, por otro lado existe deficiencias en 
cuanto al registro de las ventas lo que afecta a las otras áreas que utilizan dicha 
información como es el área contable. Concluyendo que se requiere del 
compromiso del personal del área de ventas para lograr integrar los procesos de 
planificación, ejecución y supervisión de las actividades, lo que llevará a obtener 
mayores niveles de ventas que incidan de manera positiva en la rentabilidad. 
 
Romero (2016) en su investigación “Sistema de control interno en la gestión 
administrativa del área de producción y su influencia en la empresa Inversiones 
Avícolas S.A.C. en el distrito de Chiclayo” (Tesis pregrado). Universidad Nacional 
de Trujillo, Perú. Señala que: 
El propósito de la investigación era determinar la incidencia del control interno del 
área de producción en la eficiente toma de decisiones. Teniendo como población 
la empresa y como muestra la gestión administrativa del área de producción de 
dicha empresa. Este trabajo emplea un tipo de estudio descriptivo; mediante la 
aplicación de entrevistas, cuestionarios de control interno y la revisión 
documentaria se obtuvo datos que dan como resultado que la empresa tiene 
dificultades de tipo operativo al desarrollar sus procesos, debido a que no se 
asigna de manera formal las funciones y procedimientos. Llegando a la conclusión 




contribuyendo a salvaguardar los activos, a generar información objetiva para la 
preparación de Estados y reportes financieros logrando tomar mejores decisiones. 
 
Coragua (2016) en su trabajo “Sistema de control Interno operativo en almacenes, 
para mejorar la gestión de inventarios de la empresa agropecuaria Chimú S.R.L. de 
la ciudad de Trujillo 2017” (Tesis pregrado). Universidad Nacional de Trujillo, Perú. 
Señala que: 
El objetivo fue determinar que la ejecución del control interno en los almacenes, 
optimizará la gestión de los inventarios de la Agropecuaria Chimú S.R.L. Se tuvo 
como población a los almacenes de las 18 sucursales y la muestra estuvo 
conformada por los almacenes de 4 sucursales con mayor cantidad de 
mercadería. El tipo de investigación que presenta es aplicada y descriptiva; para 
lograr obtener datos se utilizaron entrevistas, cuestionarios y análisis documental. 
Encontrando como resultados que los trabajadores de la empresa desconocen las 
políticas y procedimientos que orientan las actividades y no se encontraban 
capacitados lo que generaba desorganización en el desarrollo de las actividades, 
ocasionando pérdidas de productos ya que el registro de inventarios no estaba 
actualizado por lo tanto no se tenía información oportuna para detectar los 
faltantes. Asimismo no se realiza la toma de inventarios periódicamente dando 
lugar a que la información no sea exacta y objetiva. Finalmente se llegó a la 
conclusión que un adecuado sistema de control interno operativo en los 
almacenes tendrá efectos positivos, porque con una adecuada gestión de 
almacenes las áreas de logística y ventas desarrollarán eficientemente sus 
funciones y tendrán los pedidos a tiempo proporcionando a contabilidad la 
información objetiva y relevante para elaborar los estados financieros. 
 
Amaya (2012) en su trabajo “Evaluación del control interno a la empresa Productos 
Avícolas Chicama S.A.C.” (Prueba de capacidad profesional). Universidad Nacional 
de Trujillo, Perú. Señala que:  
El propósito de este estudio era determinar cómo se encontraba el control interno 
en dicha empresa y proponer mejoras para el control. Evaluó caja, cuentas por 
cobrar y el control de los galpones. Este trabajo es de tipo descriptivo; que 




dan como resultado que en las diferentes áreas de la entidad se desconoce de las 
políticas establecidas para llevar a cabo las actividades, asimismo no tienen 
conocimiento de los fines que persigue la empresa poniendo en riesgo que las 
operaciones se realicen de manera incorrecta y que impida llegar al objetivo.  
Se concluye que es necesario evaluar constantemente los controles 
implementados para que se tenga seguridad del cumplimiento de las políticas, 
principios y corregir las deficiencias de manera oportuna. 
 
1.3. Teorías relacionadas al tema 
1.3.1. Control Interno 
1.3.1.1. Definición de control interno 
Según Estupiñán (2006) define al control interno como: 
Un proceso que abarca los procedimientos, planes de organización, 
y políticas que buscan la protección de los activos, que la 
información contable sea objetiva y que las operaciones de la 
empresa se desarrollen efectivamente según las disposiciones 
establecidas por la gerencia. (p.19) 
Asimismo Mantilla (2003) señala que, “el control interno provee una seguridad 
razonable pero no absoluta, ya que se puede ser influenciada por toma de 
decisiones deficientes” (p.16). 
 
1.3.1.2. Clasificación del control interno  
Estupiñán (2015) clasifican el control interno en dos tipos: 
El control Interno Administrativo: Son aquellos procedimientos, 
métodos operacionales y contables que adopta la empresa con el fin 
de estar informado sobre la situación de la organización, asegurar la 
eficiencia en las operaciones y determinar si el actuar de la empresa 
esté conforme a las políticas establecidas.  
Control interno contable: Son los controles y métodos que apuntan a 
proteger los activos de la empresa, así también que todas las 
operaciones contables se registren de manera correcta y oportuna, 
que permite obtener información objetiva y confiable para la 




1.3.1.3. Objetivos del control interno 
Claros & León (2012) menciona que el control interno persigue tres objetivos : 
- Eficacia y eficiencia de las operaciones: Hace referencia a las 
revisiones establecidas por la administración con la finalidad de que 
las operaciones sean ejecutadas como fueron planteadas, asimismo 
está orientada a uso adecuado de los recursos. 
- Confiabilidad de la información financiera: En este objetivo se 
encuentran las políticas, métodos y procedimientos planteados por 
la empresa para asegurar que la información financiera es válida y 
confiable. 
- Cumplimiento con leyes y regulaciones: Se refiere a las politicas y 
procedimientos establecidos para que el actuar de la entidad esté 
de conformidad con las leyes y regulaciones aplicables. (p.26) 
También Perdomo (2004) menciona desde otra prespectiva los siguientes 
objetivos: “ Prevenir fraudes; revelar robos y malversaciones; conseguir información 
administrativa, contable y financiera confiable y oportuna; detectar errores 
administrativos, contables y financieros; salvaguardar los bienes, valores, 
propiedades y demás activos de la empresa y fomentar la eficiencia del         
personal” (p.3). 
1.3.1.4. Componentes del control interno 
Fonseca ( 2013) define a los componentes como: 
criterios que aseguran la preparación de estados financieros libres 
de errores materiales o fraude. Asimismo menciona cinco 
componentes de acuerdo al informe COSO siendo cuatro 
componentes acerca del diseño y operación del control interno y el 
quinto componente planteado para asegurar que el control interno 
opere adecuadamente.( p.50) 
Los cinco componentes del control interno  que menciona Fonseca ( 2013)  son: 
Ambiente de control: Es la atmósfera donde se desarrolla la organización y 
fundamento principal de todos los controles internos, en cuyo interior se funden: 




las personas requieren para cumplir con sus responsabilidades de control. A través 
del ambiente de control se puede mostrar una buena imagen de la empresa hacia 
el exterior, porque orienta a que las personas a actuar de manera correcta de 
acuerdo a las leyes, regulaciones y normas internas establecidas por la entidad. 
Evaluación del riesgo: Comprende la identificación, análisis y administración de los 
riesgos asociados a errores significativos en los estados financieros y de las fallas 
que podrían presentarse en las actividades de control, que afectan el cumplimiento 
de los objetivos de control.  
Actividades de control: Son las políticas y procedimientos establecidos por la 
gerencia para cerciorarse que los empleados están cumpliendo con las 
instrucciones impartidas por lo tanto realizando las actividades encomendadas de 
manera correcta, que son necesarias para manejar los riesgos. 
Información y comunicación: Constituido por los métodos y procedimientos para 
registrar, procesar, resumir e informar sobre las operaciones financieras; la 
información debe ser de calidad porque es un elemento vital en las decisiones que 
toman los gerentes. La comunicación es un medio para dar a entender a los 
empleados el rol y las responsabilidades de control que deben de cumplir. Tanto la 
información y la comunicación se interrelacionan para conducir, administrar y 
controlar las operaciones de la entidad. 
Monitoreo: Es el proceso que evalúa la calidad de control interno para conocer si 
los demás componentes del control funcionan de acuerdo a las expectativas 
esperadas, permitiendo la identificación y corrección de la deficiencias de control 
antes que afecten los objetivos de control de la organización. 
 
1.3.2. Modelo COSO III – Marco Integrado de Control Interno 
La actualización del modelo COSO en mayo de 2013 tiene por objetivo que las 
empresas implementen sistemas de control interno efectivos y eficientes que 
contribuyan en la adaptación a los cambios, en el logro de los objetivos, disminución 
de los riesgos y en la toma de decisiones. Asimismo este modelo se enfoca en el 
adecuado manejo de los recursos de la empresa, para evitar fraudes o problemas 




ya sea a nivel de entidad, a nivel operativo o a nivel funcional, donde se puede 
detectar y eliminar controles que son inefectivos que no apoyan significativamente 
en la reducción de los riesgos. (Comité Interinstitucional de Control interno, 2014) 
 
El Comité Interinstitucional de Control interno (2014) menciona que el Marco 
Integrado de Control tiene tres clases de objetivos que dan lugar a que las 
empresas abarquen diferentes controles: 
Objetivos operativos: Son los relacionados con la efectividad y 
eficiencia en las operaciones, el rendimiento financiero y la 
salvaguarda de los activos, para lo cual es necesario tener controles 
para disminuir los riesgos asociados a este tipo de objetivos. 
Objetivos de información: Hacen referencia a la elaboración de 
reportes financieros y no financieros que sean confiables, oportunos 
y transparentes para el uso de la entidad y grupos de interés. 
Objetivos de cumplimiento: Son aquellos objetivos donde las 
actividades de la organización deben desarrollarse de acuerdo a 
leyes y normas a las que se encuentra sujeta la empresa. (p.11) 
El modelo COSO III presenta los cinco componentes del control y los 17 principios 
que la organización debe efectuar: 
Entorno de control 
1. La organización debe propiciar un ambiente donde se fomente la 
integridad y los valores éticos para el correcto actuar del personal 
de la organización. 
2. La junta de directores debe revisar y evaluar el funcionamiento 
del control interno para encaminar las acciones hacia los 
objetivos. 
3. Los responsables de la administración de la organización deben 
de fijar la estructura y las líneas de autoridad y responsabilidad en 
relación con los objetivos.  
4. La organización debe ser capaz de colocar y retener personal que 
posea la competencia y las habilidades requeridas para 
desempeñar un determinado puesto de trabajo, la cual contribuirá 




5. Es necesario que la organización evalué el cumplimiento de las 
responsabilidades, es decir mida el desempeño del personal de la 
organización a través de los controles internos. Es importante 
también que se implemente un sistema de incentivos y 
compensaciones para reconocer el buen desempeño del 
personal. (Comité Interinstitucional de Control interno, 2014, p.31) 
Evaluación de riesgos 
6. La organización debe establecer los objetivos con claridad para 
que sea factible la identificación de los riesgos asociados a estos 
objetivos. 
7. Es vital que la organización identifique los riesgos vinculados a 
los objetivos para tomar las acciones necesarias que logren 
contrarrestar dichos riesgos de manera oportuna.  
8. Es necesario que la administración tome en cuenta la posibilidad 
de que se lleve a cabo actos de corrupción, que impidan llegar a 
cumplir los objetivos. 
9. Es importante que la organización identifique los cambios que 
pueden afectar en gran manera al sistema de control interno y por 
ende a los objetivos. (Comité Interinstitucional de Control interno, 
2014, p.41) 
Actividades de control 
10. Se requiere la implementación de las actividades de control 
dentro de la entidad para disminuir los riesgos y generar un 
ambiente propicio para alcanzar los objetivos propuestos. 
11. La empresa debe ejecutar actividades de control relacionados 
con la tecnología para fortalecer el sistema de control interno 
existente. 
12. La organización desarrolla las actividades de control por medio 
de las políticas y procedimientos establecidos, que señalan 
como deben realizarse los controles; dichas políticas y 
procedimientos deben estar documentados. (Comité 





Información y comunicación 
13. Es importante que se cuente con información de calidad y 
relevante pues permitirá tomar decisiones tanto para la mejora 
de los controles como para los objetivos establecidos. 
14. La comunicación interna dentro de la empresa es vital para 
poder apoyar al correcto ejecutar del sistema de control interno, 
asimismo para que la entidad trabaje coordinadamente hacia los 
objetivos.  
15. Establecer políticas y procedimientos que permitan la obtención 
de información de partes externas, dicha información se debe 
comunicar también internamente y evaluar cómo afecta al 
sistema de control interno. (Comité Interinstitucional de Control 
interno, 2014, p.55) 
Monitoreo 
16. Se requiere una constante supervisión y evaluación del control 
interno para conocer como está funcionamiento cada uno de los 
componentes de control. 
17. Una vez realizada la evaluación al sistema de control interno, se 
logrará determinar las deficiencias, las cuales deben ser 
comunicadas oportunamente a los responsables de la 
administración de la organización para que tomen las medidas 
correctivas necesarias. (Comité Interinstitucional de Control 
interno, 2014, p.60) 
 
1.3.3. Normas Internacionales de Auditoría  
NIA 265 Comunicación de las deficiencias en el control interno a los responsables 
del gobierno y a la dirección de la entidad menciona: 
Que la deficiencia es cuando un control planteado opera de forma que no sirve para 
prevenir o detectar y corregir errores de manera oportuna en los estados 
financieros; o puede suceder que no existan controles necesarios para prevenir o 
detectar oportunamente posibles errores en los estados financieros. Asimismo esta 




pequeñas, menciona que las actividades de control en dichas empresas a 
comparación de la empresas de gran dimensión se diferencian en cuanto al grado 
de formalización con la que se aplican estos controles, asimismo las entidades 
pequeñas por tener menos empleados se ven limitados en cuanto a la segregación 
de funciones, pero esto no quita que en la pequeña empresa la supervisión sea 
eficaz  por parte del propietario o gerente. Cabe resaltar que la NIA 265 considera 
deficiencias significativas aquellas que producen errores que afectan la información 
financiera y también aquellas deficiencias que tengan la probabilidad de generar 
errores o afectar de forma negativa a la empresa (Federación Argentina de 
Profesionales de Ciencias Económicas, 2012). 
NIA 315 Identificación y valoración de los riesgos de incorreción material mediante 
el conocimiento de la entidad y de su entorno; esta norma define: 
Al riesgo de negocio como las condiciones, hechos, circunstancias, acciones u 
omisiones importantes que afectan negativamente al cumplimiento de los objetivos 
de la entidad o la realización de estrategias de manera inadecuada. En esta norma 
también se menciona a los procedimientos de valoración del riesgo que son 
procedimientos aplicados con la finalidad de conocer sobre la empresa y su 
entorno, para poder lograr identificar los riesgos que afectan significativamente a la 
empresa; estos procedimientos pueden ser: Indagaciones ante la dirección y ante 
otras personas de la empresa, procedimientos analíticos, observación e inspección. 
Es necesario tener conocimiento sobre la entidad y su entorno, del mismo modo es 
necesario poseer conocimiento sobre los componentes del control interno de la 
empresa; para que lograr identificar los riesgos pertinentes (Federación Argentina 
de Profesionales de Ciencias Económicas, 2012). 
1.3.4. Ventas 
1.3.4.1. Definición de ventas 
De la Parra & Madero (2003) menciona que: 
Las ventas son el intercambio entre un bien y/o servicio por un 
equivalente previamente negociado de una unidad monetaria, que 
trasciende por un lado en el desarrollo y utilidad de una organización 





Zeballos( 2014) señala que : 
Para la obtención de utilidades es necesario la planificación de los 
ingresos y gastos, siendo las ventas de bienes o servicios el factor 
principal de los ingresos. Las ventas son fundamentales para una 
empresa, porque a partir de estas se determina la consecución del 
negocio o la liquidación del mismo; es por ello que las ventas 
requieren de un control adecuado. Las ventas que realiza una 
empresa deben registrarse en forma minuciosa y cronológica.(p.312) 
 
1.3.4.2. Área de ventas.  
Según Rodriguez (2012) define al área de ventas como aquella: 
Área prioritaria para la empresa que se encarga de la venta y 
distribución de los productos, asimismo en esta área se genera 
información importante, la cual es requerida por las demás áreas de 
la empresa que necesitan de dicha información para poder planificar 
y establecer estrategias para alcanzar el nivel de ventas esperado 
por la empresa. (p.30) 
Aguirre et al. (2005) menciona las funciones que generalmente se desarrollan en 
el ciclo de ingresos: 
Establecimiento de políticas con clientes como son los límites de 
crédito otorgados a los clientes, elaboración de presupuestos de 
ventas, gestión de los pedidos de clientes, realizar el seguimiento y 
control de las entregas de los productos, control del proceso de 
facturación y gestión del cobro a clientes. (p.443) 
Para procesar las operaciones que involucra el ciclo de ventas es vital tener en 
cuenta los diferentes registros como: 
La relación de clientes, registro órdenes de pedidos de venta a 
clientes pendientes de abastecer, registro de pedidos de ventas que 
fueron despachados pero pendientes de facturar, registro de 
devoluciones de ventas facturadas y otros que permitan llevar un 




1.3.4.3. Control interno del área de ventas 
Según Perdomo (2004) es el “Proceso realizado por los empleados del área de 
ventas de acuerdo a procedimientos, políticas y planes de organización 
establecidos por la gerencia que tiene por objeto obtener información segura, 
oportuna, confiable y promover la eficiencia de las operaciones de ventas” (p.80). 
 
Aguirre et al. (2005) señalan que los aspectos fundamentales en los que se debe 
de tener en cuenta los controles son en: 
-La delegación de responsabilidades y de autoridad. 
-La división de funciones en las diferentes actividades del proceso de   
ventas. 
-Elaboración de pedidos de clientes con las respectivas 
autorizaciones. 
-Entrega de los productos a los clientes. 
-Facturación de las ventas. 
-Registro contable de las ventas realizadas. 
-Control de las cuentas a cobrar. 
-Conservación y protección de los registros de ventas, cuentas a 
cobrar y toda documentación generada. (p.445) 
 
1.3.5. Rentabilidad 
Gitman (1992) define la rentabilidad como: 
Una medida que relaciona los rendimientos de la empresa con las 
ventas, los activos o el capital. Esta medida permite evaluar las 
ganancias de la empresa con respecto a un nivel dado de ventas, de 
activos o la inversión de los dueños. (p.62) 
 
Rentabilidad Económica: “Es la medida de la capacidad de los activos de una 
empresa para generar valor con independencia de cómo han sido financiados, sirve 
para evaluar la eficiencia en la gestión empresarial y para tomar decisiones sobre 








Rentabilidad Financiera: “Es una medida del rendimiento obtenido por esos 
capitales propios; es por ello que este indicador de rentabilidad es importante para 







Ratios de rentabilidad 
Pacheco (2015) define a los ratios como: “Razones que miden el desempeño y 
eficiencia de una empresa en relación a las ventas y la inversión, porque una 
empresa debe de tener la capacidad de producir utilidades suficientes para retribuir 
a sus inversionistas y promover su desarrollo” (p.41). 
 
Entre los ratios de rentabilidad según Pacheco (2015) encontramos: 
 Margen de utilidad Bruta: Mide la ganancia que queda de cada unidad monetaria 
de ventas, después de deducir los costos de producción de los bienes vendidos. 




 Margen de utilidad operativa: Mide la ganancia que queda de cada unidad 
monetaria de ventas, una vez deducidos los costos de producción y los gastos 
tanto de ventas y de administración. 




 Margen de utilidad neta: Mide la ganancia que queda de cada unidad monetaria 
de ventas, una vez deducidos todos los costos y gastos inclusive intereses, 
impuestos y dividendos preferenciales. 




 Rentabilidad del capital propio: Mide la capacidad de generar utilidades con la 
inversión de los propietarios o el patrimonio de la empresa. 
                         𝑅𝑒𝑛𝑡𝑎𝑏𝑖𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑑𝑒𝑙 𝐶𝑎𝑝𝑖𝑡𝑎𝑙 𝑃𝑟𝑜𝑝𝑖𝑜 =
𝑈𝑡𝑖𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑁𝑒𝑡𝑎
𝐶𝑎𝑝𝑖𝑡𝑎𝑙 𝑆𝑜𝑐𝑖𝑎𝑙




 Rentabilidad de la inversión global: Mide la capacidad de generar utilidades con 
la inversión total representada en el activo.  
                                 𝑅𝑒𝑛𝑡𝑎𝑏𝑖𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑑𝑒 𝑙𝑎 𝐼𝑛𝑣𝑒𝑟𝑠𝑖𝑜𝑛 𝐺𝑙𝑜𝑏𝑎𝑙 =
𝑈𝑡𝑖𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑁𝑒𝑡𝑎
𝐴𝑐𝑡𝑖𝑣𝑜 𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙
 𝑥 100 
 
1.4. Formulación del problema 
¿Cuál es el efecto del control interno del área de ventas en la rentabilidad de la 
empresa Agropecuaria Avicasa Norteña S.A.C. Trujillo, 2017? 
 
1.5. Justificación de estudio  
De acuerdo a Hernández, Fernández , & Baptista (2010) el presente trabajo de 
investigación se justifica en los siguientes criterios: 
 
Conveniencia: Esta investigación sirve para diagnosticar como se encuentra el 
control interno en el área de ventas de la Agropecuaria Avicasa Norteña S.A.C., 
para luego determinar si dicho control interno tiene efecto en la rentabilidad de la 
empresa y dar recomendaciones para la mejora de dichos controles. 
 
Relevancia social: El presente trabajo traerá como beneficio que la empresa   
Agropecuaria Avicasa Norteña S.A.C. mejore su control interno, así también que 
los trabajadores mejoren su desempeño llegando brindar al cliente un servicio y 
producto de calidad, la cual atraerá a más clientes. Del mismo modo al mejorar la 
rentabilidad de la empresa se logrará responder a las exigencias económicas de 
los trabajadores, asimismo con las mejoras hechas al control interno se obtendrá 
información financiera relevante y de calidad, no presentándose problemas en 
cuanto a las declaraciones de impuestos ante la SUNAT. 
 
Implicaciones prácticas: La investigación al proponer mejoras en el control interno 
ayudará a reducir los riesgos de fraudes en las ventas, asimismo detectar errores 
ya sean administrativos o contables que afectan la calidad de la información y 




Valor teórico: Este proyecto aportará información sobre el control interno en 
empresas del sector avícola porque se obtendrá resultados sobre el control interno 
en el área de ventas y los efectos que traería sobre la rentabilidad de la empresa. 
 
Utilidad metodológica: Para lograr los objetivos del proyecto se elaborará 
instrumentos para recolectar datos y cabe mencionar que dicha investigación puede 
servir como guía que oriente tanto a estudiantes universitarios como profesionales 
en investigaciones similares. 
 
1.6. Hipótesis 
El control interno en el área de ventas tiene efecto positivo en la rentabilidad de la 
empresa Agropecuaria Avicasa Norteña S.A.C. Trujillo, 2017. 
 
1.7. Objetivos 
1.7.1. Objetivo General 
Determinar el efecto del control interno del área de ventas en la rentabilidad de la 
empresa Agropecuaria Avicasa Norteña S.A.C. Trujillo, 2017. 
 
1.7.2. Objetivos específicos 
1. Identificar las deficiencias del control interno en el área de ventas de la 
empresa Agropecuaria Avicasa Norteña S.A.C.  
2. Analizar la rentabilidad de la empresa Agropecuaria Avicasa Norteña S.A.C. 
con y sin la mejora del control interno. 
3. Proponer el mejoramiento del control interno utilizando el modelo COSO III 



























2.1. Tipo de investigación 
Investigación descriptiva porque se recoge los datos tal como suceden en el 
ambiente donde se desarrolla la empresa Agropecuaria Avicasa Norteña S.A.C. 
ubicada en la ciudad de Trujillo; para luego describir, analizar e interpretar las 
variables. 
También correlacional ya que describe la relación de causa-efecto entre la variable 
independiente (control interno en el área de ventas) y la variable dependiente 
(rentabilidad) en un momento determinado. 
 
2.2. Diseño de investigación 
No experimental, porque no se manipulan las variables control interno en el área 
de ventas y rentabilidad, sino que se observaron las variables tal y como se dan en 
el contexto original, para luego analizarlos. Asimismo es de corte transversal porque 
la investigación se desarrolla con datos de un periodo específico de tiempo. 
 
2.3. Variables, operacionalización 






Operacionalización de variable independiente 
Nota: Se muestra la variable control interno en el área de ventas y como esta será medida en la investigación, teniendo en 
cuenta ciertos indicadores. 
 




interno en el 
área de 
ventas 
Proceso realizado por los 
empleados del área de ventas de 
acuerdo a procedimientos, 
políticas y planes de organización 
establecidos por la gerencia que 
tiene por objeto obtener 
información segura, oportuna, 
confiable y promover la eficiencia 
de operaciones de ventas. 
(Perdomo, 2004, p.80) 
La variable independiente se 
medirá mediante la técnica 
de la entrevista, análisis 
documental y observación. 
- Número de procedimientos 
en el área de ventas. 
- Número de políticas en el 
área de ventas. 
- Número de ventas 
cumplidas. 

















Operacionalización de variable dependiente 
 
Nota: Se muestra la variable rentabilidad y como esta será medida en el desarrollo de la investigación
Variables Definición conceptual Definición 
operacional 







Una medida que relaciona los 
rendimientos de la empresa con 
las ventas, los activos o el capital. 
Esta medida permite evaluar las 
ganancias de la empresa con 
respecto a un nivel dado de 
ventas, de activos o la inversión 





















Rentabilidad del capital propio 
  𝑈𝑡𝑖𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑁𝑒𝑡𝑎
𝐶𝑎𝑝𝑖𝑡𝑎𝑙 𝑠𝑜𝑐𝑖𝑎𝑙
 𝑥 100 
Rentabilidad de la inversión global. 
𝑈𝑡𝑖𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑁𝑒𝑡𝑎
𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 𝐴𝑐𝑡𝑖𝑣𝑜













2.4. Población y muestra 
Población: Empresa Agropecuaria Avicasa Norteña S.A.C. 
Muestra: Empresa Agropecuaria Avicasa Norteña S.A.C. año 2017. 
 
2.5. Técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez y confiabilidad 
2.5.1. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 
En esta investigación se utilizó las siguientes técnicas con sus respectivos 
instrumentos para la recolección de datos: 
Tabla 2.3 
Técnicas e instrumentos de recolección de datos 
Técnicas Instrumentos  
Entrevista Guía de entrevista Guía de entrevista aplicado al gerente 
general y a la encargada del área de 
ventas de la empresa Agropecuaria 
Avicasa Norteña S.A.C.  
Observación  Guía de observación Este instrumento permitirá verificar la 
existencia física de procedimientos, 
políticas y demás controles. 
Análisis 
documental 
Guía de análisis 
documental 
Con este instrumento se analizará el 
registro de ventas, libro de caja y bancos, 
registro de inventarios de productos 
terminados, facturas y boletas; asimismo 
a través de ratios financieros se analizará 
la información contenida en los Estados 
de Situación Financiera y de Resultados 
de la empresa Agropecuaria Avicasa 
Norteña S.A.C. 
 







2.5.2. Validación y confiabilidad del instrumento 
Los instrumentos empleados en esta investigación para la recolección de datos, se 
validaron a criterio de profesionales de la especialidad del tema de estudio, los 
cuales fueron: 
 Mg. Ricardo Bobadilla Chávez 
 Doc. Dante Chávez Abanto 
 C.P.C. Carlos Gamarra Cáceres 
Quienes revisaron los instrumentos a utilizar en el proyecto, para luego brindar 
sugerencias para mejorarlos, finalmente firmando cada instrumento para darle el 
grado de validez respectivo. 
 
2.6. Métodos de análisis de datos 
La presente investigación utiliza el método de análisis descriptivo, ya que los datos 
obtenidos mediante las guías de entrevista se tendrán que describir para poner 
conocer cómo se encuentra el control interno desde la perspectiva del gerente y de 
la encargada de ventas; con la guía de observación se podrá constatar la existencia 
física de los controles y a través de la guía de análisis se obtendrá resultados del 
examen realizados a los registros y demás documentos. Con todo lo expuesto 
anteriormente se identificarán las deficiencias del control interno. 
En cuanto a la variable dependiente que es la rentabilidad se aplicarán ratios 
financieros las cuales arrojarán resultados numéricos que se tendrán que 
interpretar para poder confrontarlos con los datos obtenidos de la variable 
independiente (control interno en el área de ventas) y determinar la relación de 
causa-efecto existente entre las variables de estudio.  
 
2.7. Aspectos éticos 
El presente trabajo de investigación se realizará teniendo en cuenta los aspectos 
éticos como la veracidad en los resultados obtenidos, confidencialidad para 
proteger la privacidad de la empresa, es por ello que se cambió la razón social de 
la empresa; la responsabilidad en cuanto al cumplimiento de las normas y 




investigación cumple con las normas APA reconociendo la contribución propia y de 
otros autores lo que hace confiable dicho trabajo.  
Asimismo la información recogida de la empresa Agropecuaria Avicasa Norteña 
S.A.C. no fue alterada de ninguna forma, por el contrario se buscó recopilar la 
información verídica y objetiva, es por ello que esta investigación cumple con los 



















































Debido a que la información utilizada en el presente trabajo de investigación es 
referente a los procesos internos de la empresa no se expondrá la verdadera razón 
social de la empresa. 
La empresa Agropecuaria Avicasa Norteña S.A.C. se fundó en 1994 bajo la razón 
social Avícola César y se inició como un negocio familiar dedicado a la crianza de 
pollos de carne en ese entonces la granja fue instalada el distrito de Virú. En 1999 
se traslada la granja avícola al distrito Laredo donde se alquiló las instalaciones de 
una granja quebrada en el caserío Santo Domingo. En el 2001, la empresa, deja a 
un lado la crianza de pollos de carne, para dedicarse exclusivamente a la crianza 
de gallinas ponedoras y a la comercialización de huevos comerciales. 
 
En el 2006, se funda la Asociación de Productores de Huevo del Norte 
(APROHNOR), con sede en Trujillo e integrada en sus inicios por 15 avícolas del 
norte peruano y dentro de ellos Avícola César. En el año 2007, se expande la línea 
de producción incursionando en la crianza de pavos de carne con 500 pavos de la 
línea Cobb. En enero del 2009 se cambia la razón social de la empresa a 
Agropecuaria Avicasa Norteña SAC. En el 2014, se hacen adquisiciones 
tecnológicas importantes para minimizar en un 50 % el tiempo y mano de obra en 
la preparación del alimento balanceado.  
 
En el 2015 se logra hacer importantes edificaciones como lo son: La culminación 
de la construcción del depósito de Huevos y nuevo local administrativo y de ventas 
en un área de 160m2. Actualmente la Agropecuaria Avicasa Norteña SAC, cuenta 
con una población de 180 mil gallinas ponedoras, 2000 pavos de carne y una 
producción de 280 javas de huevos comerciales diarios. La buena administración y 
la calidad de su producción han hecho posible solidificar a la empresa en el 
mercado trujillano; y a través de la fidelización de sus distribuidores, su producción 




3.2. Deficiencias del control interno en el área de ventas de la empresa Agropecuaria Avicasa Norteña S.A.C. 
El desarrollo de este objetivo se logra mediante las entrevistas hechas a la encargada de ventas y al gerente general; asimismo 
se analizó documentos como los registros de ventas, registros de inventario, boletas y facturas de venta. De esta manera se 






Entrevista de control interno realizado a la encargada del área de ventas 
 
Preguntas Respuesta Comentario Verificación 
¿El área de ventas cuenta con 
un Manual de Organización y 
Funciones? 
“…No se tiene un Manual de Organización 
y Funciones para ventas..” 
 
Se tiene un Manual de Organización y Funciones para el área de 
producción, y a los empleados del área de ventas solo se les dio a 
conocer sus funciones de manera verbal. 
Análisis 
documental               
( Anexo 01 y 04) 
 
¿Existe un flujograma 
establecido por la gerencia 
sobre los procesos? 
“…No tenemos ningún conocimiento 
sobre la existencia de un flujograma..” 
Los empleados del área de ventas desconocen del proceso de ventas 
en su totalidad y no visualizan como la realización de sus funciones 
puede repercutir en los demás, esto a falta de un flujograma. 
Observación 
(Anexo 01) 
¿Se cuenta con Manual de 
Procedimientos? 
“…procuramos hacer b ien las funciones 
que nos indicaron ya que no se cuenta 
con un manual  de procedimientos que 
nos guie paso a paso como realizar las 
operaciones..” 
No existe manual de procedimientos, esto lleva a que los empleados 




¿Se efectúa conciliación diaria 
de los depósitos recibidos 
contra las cifras de venta 
registradas? 
“…No, solo verifico los depósitos del día y 
lo registro en el cuaderno de depósitos…” 
 
 
La encargada de ventas algunas veces se olvida de hacer las 
anotaciones correspondientes en el cuaderno de depósitos y esto 




( Anexo 01, 05 y 
06 ) 
¿Se concilian periódicamente 
las cifras de venta con los 
registros contables? 
“…No se realiza dicha conciliación, ni 
tampoco esta entre las funciones que me 
indicaron...” 
No se realiza esta conciliación generando demoras y discusiones 
para lograr posteriormente que la información del área contable y del 







¿Se realiza la conciliación de las 
salidas de productos 
terminados según el registro 
permanente de existencias y las 
cantidades que se facturan? 
“…No exactamente solo cuento la 
cantidad de jabas de huevos que llegan 
para la venta y la distribuyo entre los 
pedidos de los clientes…” 
Se halló diferencias  entre la cantidades de kilogramos de huevos 
que salen según el registro de existencias y la cantidades facturadas 
durante todo el año 2016,dicha diferencia asciende a 9,197.10 
kilogramos que equivale a S/.31,630.24  
Análisis 
documental 
( Tabla 3.3, Anexo 
07, 08 y 09) 
¿Se emiten y se registran los 
comprobantes de pago en el 
momento oportuno? 
“…Sinceramente algunas veces no se 
emite el comprobante oportunamente 
porque estamos ocupados realizando 
despachos o recib iendo las jabas que 
vienen de la granja, …” 
Se encontró a lo largo del 2016 un total de 365 boletas en blanco sin 
información alguna, pero dichas boletas si se encuentran registradas 




( Tabla 3.4 y 3.5, 
 Anexo 10 y 11) 
. 
¿Existe autorización para los 
despachos de productos 
terminados? 
“…Si, la autorización la doy yo como jefe 
de ventas verificando que la cantidad de 
huevos corresponda a lo que solicito el 
cliente…” 
La encargada de ventas es quien da la autorización para que los 
ayudantes de ventas realicen los despachos respectivos, pero 
cuando se encuentra ocupada la encargada de ventas, los ayudantes 




¿Existe un registro de control 
de pedidos de venta 
despachados pendientes de 
facturar? 
“…No, pero creo conveniente que debería 
haber porque a varios clientes no se les 
factura por motivos de tiempo y ahora con 
los comprobantes electrónicos algunas 
veces el sistema de emisión falla y no se 
logra emitir el comprobante..” 
Sería necesario que se realice dicho registro donde se apunte todo 
las especificaciones que el cliente quiere en sus facturas y/o boletas, 
evitando de esta manera errores en la emisión del comprobante, 
asimismo la encargada de ventas ya no se olvidará de comunicar las 






¿Se tiene un registro de las 
facturas y boletas emitidas y 
entregadas a los clientes? 
“…Sí, se tiene un cuaderno de cargo que 
hago firmar al cliente cada vez que le 
entrego sus facturas…” 
Si bien se tiene un cuaderno donde se registra los comprobantes 
entregados, pero algunas veces la encargada de ventas se olvida 
hacerles firmar a los clientes. 
Análisis 
documental 
(  Anexo 01 y 12) 
¿Existen políticas de ventas al 
crédito? 
“…No se tiene dicha política pero sería de 
gran ayuda tenerlo para realizar las 
ventas al crédito con orden…” 
No se poseen estas políticas, pero es vital tenerlo para que los 
empleados de ventas sepan cómo tratar las ventas al crédito y evitar 





¿Existen políticas para 
descuentos en el precio del 
producto? 
“…No se cuenta con políticas para 
descuentos…” 
La encargada de ventas hace algunos descuentos cuando los clientes 





¿Se cuenta con políticas de 
promoción y publicidad? 
“…Tampoco se cuenta con ese tipo de 
políticas porque el gerente considera que 
se incurrirá en un gasto extra 
ejecutarlo…” 
La empresa mantiene sus clientes mayoristas desde años y se tienen 
muy pocos clientes nuevos, esto se debe a la falta de publicidad y 





¿Se compara diariamente el 
total de efectivo recibido contra 
las boletas de venta al contado? 
“…No realizamos esa comparación, 
diariamente, al finalizar el mes lo hace la 
asistente contable…” 
Las ventas diarias de montos menores no se les realizó el respectivo 
boleteo y ahora con las boletas electrónicas la asistente contable 
boletea unos montos aproximados de ventas diarias ya que no tiene 
un reporte de ventas hechas al día en el momento oportuno. 
Análisis 
documental           
( Tabla 3.4 y 3.5, 

















¿Existen capacitaciones para 
mejorar su desempeño laboral? 
“…Hasta el momento no he tenido 
capacitaciones…” 
Se debería capacitarlos para que lo empleados superen cualquier 
deficiencia en sus labores por ejemplo a la encargada de ventas se 





¿Se supervisa las actividades 
realizadas en el área de ventas? 
“…Nadie supervisa, no hay quien lo 
haga..” 
Al no llevarse a cabo una supervisión, es imposible detectar las 
deficiencias que pueda haber en el área. 
Observación 
(Anexo 01) 
¿Realiza reportes de ventas 
cumplidas diariamente? 
“…No, pero se informa verbalmente que 
se logró satisfacer los pedidos 
solicitados...” 
Es necesario que el área de ventas genere una información detallada 




¿Se alcanzan las metas 
establecidas? 
“…No hay metas para el área de ventas o 
si las hay no se dio a conocer…” 
No tienen metas ni objetivos para el área de ventas de manera escrita, 
y el gerente menciona que si las hay pero fueron señaladas 
solamente de manera verbal. 
Observación 
(Anexo 01) 
¿Se cuenta con un libro de 
reclamos? 
“…Hasta donde yo tengo conocimiento no 
se tiene libro de reclamos…” 
No se registran los reclamos de los clientes. Las reclamaciones 
frecuentes son que los pedidos no están listos para el día o a la hora 




autorizadas las devoluciones y 
se emiten las notas de crédito 
respectivas? 
“…Si, la autorización las doy yo y las 
notas de crédito las emite la asistente 
contable…” 
Se realiza también notas de crédito por las emisiones incorrectas de 
los comprobantes de pago que generalmente presentan errores en 
los datos o por duplicación de alguna factura, esto ocurre porque no 
se emite los comprobantes oportunamente. 
Observación 
( Anexo 01 y 14) 
 
¿Comunica a sus superiores las 
deficiencias y/o dificultadas 
encontradas en el proceso de 
ventas? 
“…Sí, tengo que comunicarles para que 
me ayuden a darle solución…” 
Las dificultades que se presentan con frecuencia son relacionadas a 
los depósitos, la facturación y cuando no se les entrega a tiempo el 
pedido solicitado el cliente exige que se le devuelva su dinero y se 
procede a eliminar la factura que ya se le había emitido. 
Análisis 
documental 
( Tabla 3.6 Anexo 
15 y 16) 
Nota: En la tabla N° 3.1 se encuentran las preguntas y respuestas de la entrevista hecha a la encargada de ventas, asimismo se hace 





Entrevista de control interno realizado al Gerente General 
Preguntas Respuesta Comentario Evidencia 
¿Se cuenta con un Manual de 
Organización y Funciones para el 
área de ventas? ¿Cómo se da a 
conocer dicho manual? 
“…Si, se cuenta con manual de organización y 
funciones, se da a conocer este manual de manera 
verbal …” 
Cuenta con un MOF solo para el área de producción y no para el 
área de ventas, ocasionando que los empleados de ventas 
tengan frecuentemente errores en la realización de sus 
funciones. 
Análisis 
documental               
( Anexo 01 y 
04) 
 
¿Existe segregación de funciones 
en las diferentes actividades que 
se lleva a cabo en el área de 
ventas? 
“…Si, se tienen dos puestos definidos: El jefe de 
ventas quien es el encargado de distribución de 
mercadería, despacho, control de créditos y 
cobranza y caja. Y el puesto de ayudante..” 
La persona que se encuentra como jefe de ventas lleva a cabo 
diferentes actividades desde el despacho de mercaderías hasta 
la cobranza, lo que genera que se cargue de trabajo y no realice 




¿Existe Manual de 
procedimientos para el área de 
ventas? ¿Cómo se da a conocer 
dicho manual a los empleados? 
“…No se cuenta con un manual de procedimientos, 
la responsabilidad de que el proceso de ventas recae 
sobre el jefe o encargado de las ventas…” 
Se verificó que no existe dicho manual.  
Observación 
    (Anexo 01) 
¿Se encuentra diseñado un 
flujograma para el proceso de 
venta? 
“…Aún no se tiene un flujograma, no lo 
consideramos necesario si cada empleado conoce 
sus funciones…” 
El Gerente desconoce de la importancia que tiene el flujograma 
en cualquier área de la empresa. 
 
Observación 
    (Anexo 01) 
¿Existe comunicación efectiva 
entre el área de ventas y 
contabilidad? 
“…Si, ambas áreas deben trabajar coordinadamente 
y deben de comunicarse, ya que los clientes solicitan 
su documentación como facturas y boletas 
directamente a la asistente contable…” 
La encargada de ventas no reporta oportunamente las ventas 
hechas diariamente al área de contabilidad solamente les informa 
sobre ventas importantes de cifras altas, dando lugar a 




(Tabla 3.3, 3.4 
y Tabla 3.5) 
¿Usted considera que el control 
interno contribuirá a mejorar los 
procedimientos que se realizan en 
el área de ventas? 
“…Por supuesto, se debería contar con indicadores 
que permitan el correcto funcionamiento de todos los 
procedimientos de ventas. No contamos con 
profesionales que nos orienten cómo debe de 
realizarse el control interno…” 
El Gerente es consiente que el control interno contribuirá a que 
los procesos se realicen eficientemente, pero dicho control no se 
está ejecutando de manera consistente o apropiada lo que 





¿Cuáles son las políticas con las 
que cuenta el área de ventas? 
“…Abastecimiento preferente a clientes fidelizados 
mayoristas. Precio de venta, es de acuerdo al 
mercado considerando variaciones diarias. En caso 
de cambios de precios se comunica a los clientes…” 
Las políticas que menciona el gerente no se encuentran en forma 
escrita, solamente se han establecido de manera verbal, y lo 
empleados se olvidan de dichas políticas cometiendo errores en 
las actividades que realizan generando demoras. 
Observación 
    (Anexo 01) 
¿Qué políticas considera usted 
que faltarían implementarse en el 
área de ventas? 
“…Se necesita políticas claras para el manejo de las 
líneas de crédito. Definir monto máximo, y tiempo de 
cancelación. Así como definir penalidades en caso 
de incumplimiento…” 
El área de ventas no solo carece de políticas de ventas al crédito, 
sino también le hace falta políticas acerca de la emisión de 
pedidos, despachos, emisión de comprobantes, descuentos, 
entre otros que se debería implementar para mejorar los procesos  
Observación 




¿Existe una persona responsable 
del custodio del archivo de la 
documentación del área de 
ventas? 
“…Actualmente los responsables son el encargado 
de ventas, y la asistente contable…” 
El área de ventas y el área de contabilidad custodian la 
información de ventas, por eso es necesario que ambas áreas 
trabajen de manera coordinada para que generen una 
información coherente. 
Observación 
    (Anexo 01) 
¿Se realizan capacitaciones al 
personal del área de ventas? 
“…No se realizan capacitaciones porque no se tiene 
un presupuesto para tal aspecto…” 
Las capacitaciones deberían realizarse para que los empleados 
mejoren su desempeño, la inversión hecha en este aspecto se 
verá en el futuro reflejado en utilidades.  
Observación 
    (Anexo 01) 
¿Se establece objetivos y metas 
para el área de ventas? ¿Y de qué 
manera se dan a conocer a los 
empleados de ventas? 
“…Los objetivos son: cumplir con las cuotas de los 
clientes diariamente, entregar el producto fresco y en 
óptimas condiciones, realizar la cobranza diaria, la 
meta: es lograr vender nuestros productos al mejor..” 
Lo objetivos y metas que mencionó el gerente no se encuentran 
en forma escrita y mucho menos lo conocen los empleados del 
área de ventas. 
Observación 
    (Anexo 01) 
¿Considera usted que la empresa 
está cumpliendo los objetivos de 
ventas? 
“…Si, de acuerdo a la disponib ilidad diaria de 
mercadería se optimiza la distribución de productos 
entre los clientes mayoristas…” 
El gerente reconoce que se están logrando los objetivos de 
ventas, pero no le da importancia a cuan eficientes han sido en 
lograr ese objetivo, porque existen reclamos de clientes porque 
sus pedidos no estuvieron listos a tiempo dando lugar a la 




Anexo 15 y 16) 
¿De qué manera supervisa si las 
actividades realizadas en el área 
de ventas están de acuerdo a las 
disposiciones establecidas? 
“…Se cuenta con un cuaderno de control de entrega 
de despacho y cobranza, así como el cuaderno de 
pagos y depósitos en donde se descargan 
diariamente los pagos y abonos de los clientes en 
Trujillo y en otras ciudades…” 
Se observó que dichos cuadernos de control no se encuentran al 
día, ya que algunos días se olvidaron en realizar las anotaciones 
respectivas; además es necesario mencionar que ningún 
personal supervisa que los empleados del área de ventas estén 
realizando correctamente sus labores. 
 
Observación 
    (Anexo 01 y 
05 ) 
¿Qué deficiencias presenta con 
frecuencia el área de ventas? 
“ …Problemas para que la información de ventas y 
contabilidad cuadre cada fin de mes y falta de 
capacitación al personal que trabaja en el horario de 
la tarde sobre facturación…” 
Debido a la falta de controles los empleados de ventas realizan 
sus funciones de manera deficiente o con errores que se ve 




¿La encargada del área de ventas 
le comunica las deficiencias y/o 
dificultades encontradas en el 
proceso de ventas? 
“…Si, sobretodo en temas con depósitos, facturación 
y cuando no se logra abastecer con todos los 
pedidos del día…” 
Estas deficiencias generan malestar y reclamos por partes de los 
clientes. 
  Observación 
    (Anexo 01) 
¿Usted cree que estas 
deficiencias están afectando de 
manera negativa en la 
rentabilidad de la empresa? 
“…No directamente, pero si en la medida que se 
acumulan cuentas por cobrar y no se puede realizar 
el cobro oportuno debido a la carencia de políticas...” 
El gerente solo le preocupa el riesgo de que las cuentas por 
cobrar se acumulen, mas no detecta e85l deficiente control que 
existe en el área de ventas siendo las ventas un factor vital para 




Nota: En la tabla N° 3.2 se encuentran las preguntas y respuestas de la entrevista hecha al gerente general, la cual es vital para 






Comparación de las salidas de productos terminados (huevos) según el registro 




Salida de productos 
según registro de 
inventario (Kg.) 
Salida de productos 






Diferencias    
(Soles) 
Enero 72,352.94 71,577.74 775.20 2,325.60 
Febrero 66,635.29 65,945.29 690.00 1,932.00 
Marzo 107,634.23 106,904.63 729.60 2,480.64 
Abril 109,495.61 108,713.61 782.00 3,128.00 
Mayo 111,035.26 110,334.66 700.60 2,802.40 
Junio 112,056.73 111,258.63 798.10 3,192.40 
Julio 125,509.50 124,753.80 755.70 3,022.80 
Agosto 127,064.47 126,366.97 697.50 2,790.00 
Septiembre 137,036.95 136,216.15 820.80 2,954.88 
Octubre 137,458.33 136,641.13 817.20 2,533.32 
Noviembre 121,030.09 120,245.69 784.40 2,353.20 
Diciembre 138,869.53 138,023.53 846.00 2,115.00 
TOTAL 1,366,178.93 1,356,981.83 9,197.10 31,630.24 
 
Nota: Se analizaron las salidas de cantidades de huevos, debido a que es un 
producto que genera mayor venta. En esta  tabla se observa que 9,197.10 Kg. de 
huevos no fueron facturados, lo que significa que se perdieron, una de las causas 
encontradas es que la jefa de ventas en ocasiones no realiza la verificación de los 
despachos dando lugar a que se pasen jabas de más en el pedido del cliente, 
también ciertos días cuando existe mayor ventas los clientes mismos preparan sus 
pedidos porque los ayudantes de ventas no se abastecen para preparar los 
pedidos, generando el riesgo de que se pierdan jabas de huevos. Asimismo no se 
realizan reportes de desmedros que pueden ocurrir al transportar los huevos de la 
granja al lugar de comercialización o cuando se descargan las jabas de las 
unidades móviles, por ello no se conoce la cantidad exacta de huevos que se perdió 
cada mes por este tipo de desmedro. Si hubieran sido vendidos los kilos de huevos 








Verificación de la inclusión de las facturas y boletas en el registro de ventas, año 
2016 
 
Nota: En los meses de octubre y noviembre se encontraron boletas en blanco, pero 
dichas boletas estaban registradas en el registro de ventas con ciertos montos. Esto 
se debe a que se realizaron depósitos de las ventas diarias y no se elaboraron las 
boletas respectivas que sustente el ingreso, y puede haber la posibilidad de la 
existencia de este tipo de irregularidades en años anteriores, corriendo el riesgo de 
caer en sanciones tributarias al ser detectados por la SUNAT.  (Ver anexo 10 y 11). 
Tabla 3.5 
Sanciones tributarias que podría aplicar la SUNAT al detectar boletas en blanco 
 
Mes Ventas según registro 
de ventas (S/.) 





datos ( unid.) 
Enero 348,478.46 348,478.46 - - 
Febrero 308,901.15 308,901.15 - - 
Marzo 370,607.32 370,607.32 - - 
Abril 393,761.42 393,761.42 - - 
Mayo 570,942.71 570,942.71 - - 
Junio 553,258.48 553,258.48 - - 
Julio 541,054.00 541,054.00 - - 
Agosto 700,180.38 700,180.38 - - 
Septiembre 583,545.63 583,545.63 - - 
Octubre 583,267.71 192,468.90 390,798.81 112 
Noviembre 505,384.02 190,333.24 315,050.78 253 
Diciembre 508,649.10 508,649.10 - - 
TOTAL 5,968,030.38 5,262,180.79 705,849.59 365 
Código 
Tributario 




... omitir llevar otros medios de control 
exigidos por las leyes y 
reglamentos… 





…llevar otros medios de control 
exigidos por las leyes y reglamentos; 
sin observar la forma y condiciones 




0.3% de los IN 
 
 




..omitir registrar ingresos… o 
registrarlos por montos inferiores… 




… llevar con atraso libros o registros, 
exigidos por las leyes, reglamento o 
por Resolución de Superintendencia 
de la SUNAT … 





Nota: Para determinar las sanciones posibles a aplicarse se analizó el código 
tributario y se consultó a especialistas en temas tributarios. Como se observa la 
sanción puede llegar a 0.6% de los ingresos netos del año 2016. 
 
Tabla 3.6 










Nota: La cantidad de facturas anuladas fueron determinados mediante la revisión 
de los registros de ventas año 2016, siendo julio el mes con mayor anulaciones; 
luego de analizarlas y de indagar con la encargada de ventas y la asistente 
contable, se pudo determinar las causas de estas anulaciones como son: 46 
facturas anuladas por el rechazo por parte del cliente del pedido porque no se le 
entregó en el tiempo acordado  y 39 facturas anuladas por colocar incorrectos 











por rechazo del 
pedido 
Enero 8 3 5 
Febrero 12 7 5 
Marzo 0 0 0 
Abril 5 2 3 
Mayo 11 5 6 
Junio 4 3 1 
Julio 14 7 8 
Agosto 4 1 3 
Septiembre 6 2 4 
Octubre 9 4 5 
Noviembre 10 6 4 
Diciembre 2 0 2 





Resumen de las deficiencias encontradas en el área de ventas con su respectivo efecto 
Deficiencias Efecto Valorización del efecto 
Falta de Manual de Organización y 
funciones en el área de ventas; y a los 
empleados se les indica sus funciones 
verbalmente. 
Los empleados cometen frecuentemente errores en sus labores, no se logra definir las líneas de 
autoridad y responsabilidad tampoco los perfiles para cada puesto, ocasionando que no se 
coloque al personal idóneo en un puesto de trabajo y no se logre evaluar adecuadamente el 
desempeño de los empleados. 
85 facturas anuladas por estar 
incorrectos y por rechazo del 
pedido. 
Pérdidas de 9,197.10 kg de 
huevos equivalentes a 
S/.31,630.24 ( Ver Tabla 3.3 y 3.6) 
Carencia de un Manual de 
Procedimientos para ventas. 
Los empleados desconocen cómo se lleva a cabo el proceso de ventas en su totalidad, solo 
reciben mecánicamente las indicaciones y ante cualquier contingencia les es difícil resolverlo; y 
no trabajan de forma coordinada con las demás áreas. 
365 boletas en blanco pero 
registradas en el registro de ventas 
con ciertos montos que equivalen 
a un total de S/.705,849.59 (Ver 
Tabla 3.4). 
No existe una adecuada segregación 
de funciones, no se cuenta con un 
flujograma. 
Mayor probabilidad que el proceso ventas tenga errores que no sean detectados e incluso se 
corra riesgos de fraudes, asimismo no se logre visualizar actividades innecesarias y algunos 
puestos tienen más funciones que otros. 
 
 
Pérdidas de 9,197.10 kg de 
huevos equivalentes a 
S/.31,630.24 (Ver Tabla 3.3). 
 
Existen diferencias entre la cantidad de 
productos terminados que salen según 
el registro de inventarios y el reporte 
de ventas. 
No se cuenta con información objetiva de la cantidad de jabas de huevos que salieron para la 
venta y los que quedaron como inventario final, dando lugar a que no se realice una buena 
planificación de la producción y distribución de los productos a los clientes quienes en numerosas 
ocasiones no han tenido su pedido a tiempo por falta de productos.  
Falta de comunicación efectiva entre el 
área de ventas y contabilidad. 
La información no es distribuida en las áreas en el momento oportuno, dando lugar a errores los 
registros contables relacionados a las ventas. 
Diferencia de S/.705,849.59 entre 
el registro de ventas y los 





No se emiten los comprobantes de 
pago en el momento oportuno. 
Demoras en el proceso de ventas y cometen errores en el momento de emitir los comprobantes 
posteriormente, asimismo trae atrasos en la preparación de la información contable. 
39 facturas anuladas por datos 
erróneos o por duplicación del 
comprobante. (Ver Tabla 3.6). 
Los comprobantes emitidos no 
concuerdan con los ingresos de 
registro de ventas, por la existencia de 
boletas blancas. 
Ante una fiscalización por parte de la SUNAT la empresa sea sancionada hasta con 0.6 % de sus 
ingresos netos. 
La sanción puede llegar a                 
S/ 30,346 (Ver Tabla 3.5). 
Carencia de políticas y registros para el 
proceso de ventas. 
El proceso de ventas no se realiza con orden y se da lugar a un ambiente propicio para riesgos 
que atentan contra la consecución de los objetivos de la empresa.  
365 boletas en blanco que no 
fueron regularizadas 
oportunamente equivalentes a 
S/.705,849.59 (Ver Tabla 3.4). 
Falta de capacitaciones para los 
empleados. 
Ocasiona que los empleados no sean capaces de responder a las exigencias de sus puestos.  
Falta de supervisión en el proceso de 
ventas. 
Los errores no son detectados y no se logra contrarrestarlos de manera oportuna.  
Pérdidas de 9,197.10 kg de 
huevos equivalentes a 
S/.31,630.24 (Ver Tabla 3.3). 
Carencia de metas y objetivos 
documentados.  
Los empleados no conocen la dirección del área, es decir, desconocen la finalidad de sus 
esfuerzos, además esto trae consigo una descoordinación dentro del área, llegando a entorpecer 
la consecución del objetivo. 
No se analizan los reclamos de los 
clientes y tampoco se tiene un libro de 
reclamos. 
No se logra dar solución oportunamente a los reclamos para lograr la satisfacción del cliente; sino 
se toma atención a los reclamos se seguirá perdiendo ventas que a la larga pueden convertirse 
en un monto significativo. 
46 facturas anuladas porque el 
cliente rechazo el pedido. (Ver 
Tabla 3.6). 
Nota: Se muestran las deficiencias con sus respectivos efectos las cuales fueron determinadas a través de las entrevistas, análisis 
documental y guía de observación. (Ver Tabla 3.1 y 3.2). 
Comentario: Las deficiencias encontradas generan diversos efectos que terminan dando lugar a una información errónea, carente  
de objetividad con la que se prepararán estados financieros que poco o nada servirán para tomar decisiones apropiadas para el 
desarrollo de la empresa. Este objetivo realizado es de gran utilidad para determinar las actividades de control interno adecuadas 




3.3. Análisis de la rentabilidad de la empresa Agropecuaria Avicasa Norteña 
S.A.C. con y sin la mejora del control interno. 
En este objetivo se analizó la rentabilidad del año 2016 que presenta un deficiente 
control interno en el área de ventas y de la proyección del año 2017 con la mejora 
de control interno en el área de ventas; para dicha mejora se debe implementar 
manuales, políticas, procedimientos, capacitaciones, registros y cronogramas que 
tiene como objetivo incrementar las ventas. 
Tabla 3.8 
Estado de Situación Financiera de la empresa con la mejora del control interno y 
sin la mejora del control interno años 2017 y 2016. 
PROYECTADO









Efectivo y Equivalentes de Efectivo 1,076,149 754,949 18.53% 24.91% 321,200 42.55%
Otras Cuentas por Cobrar 139,416 0.00% 4.60% -139,416        -100.00%
Existencias (neto) 248,159 428,303 4.27% 14.13% -180,144        -42.06%
Activos Biológicos 3,180,339 1,341,036 54.77% 44.25% 1,839,303 137.16%
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 4,504,647 2,663,704 77.58% 87.90% 1,840,943 69.11%
 
ACTIVOS NO CORRIENTES
Inmueble, Maquinaria y Equipo (neto) 1,296,988.27 361,653 22.34% 11.93% 935,335.27 258.63%
Activos Intangibles (neto) 5,008 5,008 0.09% 0.17% 0 0.00%
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES 1,301,996 366,661 22.42% 12.10% 935,335 255.10%
 TOTAL ACTIVOS 5,806,643 3,030,365 100% 100% 2,776,278 91.62%
PASIVOS Y PATRIMONIO
PASIVOS CORRIENTES
Cuentas por Pagar Comerciales 316,571.20 51,940 5.45% 1.71% 264,631.20 509.49%
Otras Cuentas por Pagar 739,438.50 179,512 12.73% 5.92% 559,926.50 311.92%
TOTAL PASIVOS CORRIENTES 1,056,010 231,452 18.19% 7.64% 824,558         356.25%
PATRIMONIO
Capital 4,131,789 2,711,589 71.16% 89.48% 1,420,200 52.38%
Resultados Acumulados 87,324 -3,969         1.50% -0.13% 87,324 100.00%
Resultados del Ejercicio 531,521 91,293 9.15% 3.01% 440,228 482.21%
TOTAL PATRIMONIO 4,750,634 2,798,913 81.81% 92.36% 1,951,721      69.73%
TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO 5,806,643 3,030,365 100% 100% 2,776,278 91.62%
Análisis Vertical Análisis Horizontal
AGROPECUARIA AVICASA NORTEÑA S.A.C.
ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA
AL 31  DE DICIEMBRE DEL 2016 Y 2017 ( PROYECTADO)





Financiamiento: El financiamiento de la empresa ha sido realizada a través de 
financiamiento de terceros (pasivos) y financiamiento propio (patrimonio) tanto 
para el año 2016 y 2017 (año proyectado).La aportación de terceros está 
representado en un 7.64% en el año 2016 y en un 18.19 % para el año 2017 el 
incremento en este último año se debe al préstamo que otorgó el gerente para 
la compra de galpones automáticos, asimismo se incrementó las cuentas por 
pagar comerciales  en 5.45% porque se amplió la capacidad de producción como 
también hubo un robo en el almacén de la granja lo que motivo a incrementar las 
compras al crédito de alimentos y vitaminas. El financiamiento propio está 
representado en un 92.36% en el ejercicio 2016 y en un 81.81% en el año 
proyectado; donde se aprecia que para el año 2017 se proyecta un aumento de 
la utilidad de 482.21% a comparación del año anterior debido a la generación de 
mayores ventas para el año 2017 que junto al fortalecimiento del control interno 
harán frente a los costos, gastos e impuestos de manera eficiente. 
 Aplicación de los recursos: La estructuración de los bienes activos está 
representado por los bienes de cambio en un 87.90% en el año 2016 y en el año 
proyectado 2017 en un 77.58%, en el año 2017 se proyecta el incremento del 
efectivo en 42.55% a comparación del año anterior debido a la mayor cantidad 
de ventas que se pueden alcanzar con la eficiencia en la operaciones del área 
de ventas. En cuanto a los bienes de uso estas representan un 12.10% en el año 
2016 y un 22.42% en el año proyectado 2017, el incremento en este último año 













Estado de Resultados de la empresa con la mejora de control interno y sin la 
mejora del control interno años 2017 y 2016. 
Nota: Se aprecia que el año 2017 con la mejora del control interno se incrementa 
las ventas en un 46.72% a comparación del año anterior, esto se debe a que se 
amplió la capacidad de producción de la granja por lo tanto se tiene mayor cantidad 
de huevos y gallinas para vender; el control interno consistente en el área de ventas 
hacen posible vender la mayor parte de la producción ya que mediante las 
capitaciones a los empleados de ventas, las políticas y procedimientos impartidos 
logran que los empleados realicen de manera eficiente sus labores, evitando 
pérdidas de jabas de huevos, programando los pedidos a tiempo así los clientes se 
sienten satisfechos y se evita anulaciones de ventas, e inclusive se da lugar a la 
generación de información objetiva y oportuna para el uso de la entidad y grupos 
de interés. Los costos incurridos en la mejora de control interno fueron incluidos en 
los gastos de ventas porque dicho control fue para el área de ventas; encontrando 
que la cantidad de ventas de S/.7,420,366 esperados para el año 2017 logra cubrir 
los costos, gastos, intereses e impuestos dando lugar a una utilidad neta de 
S/.531,521 la cual es mayor a comparación del año 2016. (Ver Anexo 17 y 18). 
PROYECTADO







Ventas ( ingresos operacionales) 7,420,366       5,057,653     100.00% 100.00% 2,362,713   46.72%
Costo de Ventas ( operacionales) 6,615,896       4,543,856     89.16% 89.84% 2,072,040   45.60%
UTILIDAD BRUTA 804,469.87     513,797 10.84% 10.16% 290,673     56.57%
Gastos de Ventas 113,577          333,199       1.53% 6.59% -219,622    -65.91%
Gastos de Administración 50,092            44,683         0.68% 0.88% 5,409         12.10%
UTILIDAD OPERATIVA           640,801 135,915 8.64% 2.69% 504,886     371.47%
Ingresos Financieros 31,156            26,298         0.42% 0.52% 4,858         18.47%
Gastos Financieros 46,639            54,809         0.63% 1.08% -8,170        -14.91%
RESULTADO ANTES  DEL IMPUESTO A LA 
RENTA           625,318        107,404 8.43% 2.12% 517,914     482.21%
Impuesto a la Renta 93,798            16,111         1.26% 0.32% 77,687       482.21%
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO           531,521          91,293 7.16% 1.81% 440,227     482.21%
AGROPECUARIA AVICASA NORTEÑA S.A.C.
ESTADO DE RESULTADOS INTEGRALES
POR EL AÑO TERMINADO AL 31 DE DICIEMBRE  DEL  2016 Y 2017 ( PROYECTADO)
(Expresado en Nuevos Soles)





Ratios de rentabilidad año 2017 con la mejora del control interno y año 2016 sin la mejora del control interno
Ratios 













El resultado obtenido significa que después de cubrir los costos de producción se tiene 
un beneficio bruto de 10.16% para el año 2016 y 10.84% para el año 2017, con este 
porcentaje se hará frente a los gastos operativos como son los gastos de 
administración y ventas.  
Ratio margen de 
utilidad operativa 
8.64% 2.69% 
Muestra que una vez cubierto los gastos operativos se tiene una utilidad de 2.69% para 
el año 2016 y 8.64% para el año 2017 para hacer frente a los gastos financieros. 




En este ratio la empresa ha aumentado su rentabilidad a comparación del año 2016. 
Obteniendo en el año 2017 por cada unidad vendida una utilidad neta del 7.16% 





El resultado obtenido refleja que la empresa ha tenido un incremento de 9.49% de 
beneficio en relación al capital social a comparación al año 2016. Es decir, en el año 
2017 se ha utilizado eficientemente los recursos invertidos por los socios. 




El año 2017 es más rentable en comparación del año 2016, ya que los activos 
invertidos fueron utilizados eficientemente, alcanzando un 9.15% de rendimiento 
debido a la mejora del control interno. 
 
Nota: Analizando por medio de los ratios los estados financieros del año 2016 y del año 2017 se encontró que la rentabilidad se 
incrementa para el año 2017 siendo un factor clave el control interno en el área de ventas. 
Comentario: La rentabilidad para el año 2017 se incrementa a comparación del año 2016 debido a que en el año  2017 se logrará 
eficiencia en las operaciones de ventas por medio del control interno, incrementando los ingresos a S/.7,420,366 y generando 





3.4. Efecto del control interno del área de ventas en la rentabilidad de la 
empresa Agropecuaria Avicasa Norteña S.A.C. Trujillo, 2017. 
En este objetivo se compara la situación de la empresa sin y con la mejora del 
control interno en el área de ventas, mediante una simulación. 
Tabla 3.11 
Cuadro comparativo de la empresa Agropecuaria Avicasa Norteña S.A.C. sin y con 
la mejora del control interno en el área de ventas. 
Agropecuaria Avicasa Norteña S.A.C. 
Sin la mejora del control interno en el 
área de ventas – Año 2016 
Con la mejora del control interno en el 
área de ventas – Año 2017 
Las ventas fueron S/.5,057,653.                 
(Ver tabla 3.9).  
Las ventas se incrementaron a  
S/.7,420,366. (Ver tabla 3.9). 
El rendimiento sobre las ventas netas es de 
1.81% y la utilidad neta fue de S/. 91, 293.    
(Ver tabla 3.9 y 3.10). 
El rendimiento sobre las ventas es 7.16% y 
la utilidad neta aumentó a S/.531,521            
(Ver tabla 3.9 y 3.10). 
El rendimiento de los activos es de 3.01%.   
(Ver tabla 3.10). 
El rendimiento de los activos aumentó a 
9.15%. (Ver tabla 3.10). 
El rendimiento del capital propio es de 
3.37%. (Ver Tabla 3.10). 
El rendimiento del capital propio aumentó a 
12.86%. (Ver tabla 3.10). 
Falta de un MOF, Manual de 
Procedimientos, políticas y registros para 
el área de ventas. (Ver tabla 3.7). 
Implementación de los manuales, política y 
demás acciones de control para el área de 
ventas. (Ver figura 7.2, 7.3, 7.4, 7.5, 7.7, 
7.8, 7.9, y 7.10). 
No se realizan capacitaciones para los 
empleados del área de ventas. 
(Ver Tabla 3.7). 
Eficiencia en la realización del proceso de 
ventas gracias a las capacitaciones que se 
brindan dos veces al año, logrando que los 
comprobantes se emitan y se registren 
oportunamente evitando demoras y 
errores. (Ver tabla 7.1 y 7.2). 
Ineficiencia encontrada al comparar el 
registro de inventarios y el reporte de 
ventas donde se halló 9,197.10 kilogramos 
de huevos perdidos que equivale a 
S/.31,630.24.( Ver Tabla 3.3). 
Las salidas de productos terminados del 
registro de inventarios es igual al reporte 
de ventas, esto se logra mediante la 
realización de un registro de entradas y 
salidas diarias de los productos terminados 
que son confirmados y conciliados con el 
área de producción y el área de contable.   
( Ver figura 7.11) 
Falta de coordinación entre el área de 
ventas y el área contable, ya que en el año 
2016 se encontró un total de 365 boletas 
en blanco, pero dichas boletas si se 
encuentran registradas en el registro de 
Mejor comunicación y coordinación entre 
las áreas, mediante el establecimiento de 
políticas donde se menciona que 
información es vital difundir a las demás 
áreas y el plazo que tiene el área de ventas 





Nota: Se observa mejoras en la empresa para el año 2017 gracias al fortalecimiento 
del control interno en el área de ventas. 
Comentario: Con este objetivo se determina que el control interno tiene efecto 
positivo en la rentabilidad de la empresa agropecuaria Avicasa Norteña S.A.C. 
porque contrarresta las deficiencias de control interno que fueron encontradas, y se 















ventas con ciertos montos que equivalen a 
un total de S/.705,849.59. (Ver tabla 3.4). 
Falta de supervisión en la realización del 
proceso de ventas. ( Ver tabla 3.7) 
Supervisión efectiva mediante la 
implementación de un cronograma de 
supervisiones.( Ver figura 7.12) 
No se analizan los reclamos de los clientes 
y tampoco se tiene un libro de reclamos. 
Además se halló 85 facturas anuladas 
durante el año 2016 siendo una de las 
causas que los clientes rechazaban el 
pedido porque no se les entregaba en el 
tiempo acordado. (Ver tabla 3.6 y 3.7). 
Implementación del libro de reclamos y 
realizar confirmaciones con el área de 
producción para conocer la cantidad de 
productos terminados que se tiene para la 
venta, logrando determinar la cantidad de 
pedidos que son capaces de satisfacer y 
evitar demoras en la entrega del pedido por 




3.5. Contrastación de Hipótesis 
La hipótesis: El control interno en el área de ventas tiene efecto positivo en la 
rentabilidad de la empresa Agropecuaria Avicasa Norteña S.A.C. Trujillo, 2017. 
Para cumplir el primer objetivo específico se realizaron entrevistas a la encargada 
de ventas y al gerente general (ver tabla 3.1 y 3.2) donde se pudo detectar que el 
área de ventas carece de manuales, políticas, capacitaciones y demás lineamientos 
para el correcto funcionamiento del proceso de ventas; por medio del análisis 
documental realizado al registro de inventarios de huevos y al reporte de ventas se 
detectó 9,197.10 Kg de huevos perdidos durante el año 2016 (ver tabla 3.3.). 
También se encontró 365 boletas de venta en blanco las cuales se encontraban 
registradas en el registro de ventas con ciertos montos equivalente a un total de 
S/.705,849.59 (ver tabla 3.4) generando el riesgo de sanciones tributarias 
detalladas en la tabla 3.5; asimismo en la tabla 3.6 se muestran 85 facturas 
anuladas en el año 2016 las cuales se analizaron determinando que 46 facturas 
fueron anuladas debido al rechazo por parte del cliente del pedido porque no se le 
entrego en el tiempo acordado. El resumen de las deficiencias encontradas está en 
la tabla 3.7. 
Para cumplir el segundo objetivo en la tabla 3.8 y 3.9 se muestran el Estado de 
Situación Financiera y el Estado de Resultados Integral  con y sin la mejora del 
control interno, mediante el análisis vertical y horizontal realizado a dichos Estados 
permiten identificar las diferencias de un año con otro, donde el año 2017 con la 
mejora del control interno en el área de ventas se proyecta el incremento de las 
ventas en 46.72% a comparación del año 2016 que presenta deficiencias de control 
interno; en la tabla 3.10 se analizó la rentabilidad con y sin la mejora del control 
interno, donde la rentabilidad de las ventas fue de 7.16% para el año 2017 y  de 
1.81% para el año 2016; la rentabilidad del capital propio fue de 12.86% para el año 
2017 y de 3.37% para el año 2016 y la rentabilidad de la inversión global fue de 
9.15% para el año 2017 y de 3.01% para el año 2016. Con la mejora del control 
interno en el área de ventas la rentabilidad se incrementa para el año 2017. 
Para el objetivo general, en la tabla 3.11 se detalla el efecto del control interno del 
área de ventas en la rentabilidad de la empresa, para ello se hace un simulación 




deficiencias encontradas son contrarrestadas y existe incremento de la rentabilidad 
para el año 2017. 
La hipótesis es aceptada determinando que el control interno en el área de ventas 
tiene efecto positivo en la rentabilidad de la empresa Agropecuaria Avicasa Norteña 
S.A.C. Trujillo, 2017 ya que gracias a la mejora del control interno en el año 2017 
se incrementa las ventas a S/.7,420,366 que dieron lugar al aumento de la utilidad 






































Los resultados de esta investigación se obtuvieron mediante la aplicación de 
entrevistas, análisis documental y observación.  
Con la entrevista realizada a la encargada de ventas y al gerente general, 
cuyas respuestas fueron verificadas mediante el análisis documental y la 
observación (ver tabla 3.1 y 3.2), se identificaron una serie de deficiencias de 
control interno en el área de ventas tales como la falta de un Manual de 
Organización y Funciones, carencia de políticas, no existe una adecuada 
segregación de funciones, falta de comunicación entre el área de ventas y 
contabilidad , no se emiten oportunamente los comprobantes de pago, no existe 
capacitaciones, carencia de metas y objetivos , falta de supervisión entre otros ; 
generando que los empleados cometan errores en el proceso de ventas que da 
lugar a reclamos por partes de los clientes y no se logra alcanzar la ventas 
esperadas. Estos resultados son semejantes a los encontrados por Moreno (2014) 
que al realizar su tesis de “control interno y su incidencia en la rentabildad de la 
empresa Proavec de la ciudad de Latacunga”, menciona que la gran parte de los 
empleados de la empresa Proavec no cumplen las funciones y políticas porque 
estas no son establecidas de manera formal o escrita. Asimismo Villacis (2013) en 
su tesis “el control interno al proceso de producción y la rentabilidad de la avícola 
la Ponderosa del Cantón Salcedo” señala que la empresa no aplica adecuadamente 
los controles internos establecidos y tampoco existen supervisiones que garanticen 
su cumplimiento; las falencias en la ejecución de los controles provocan reducción 
de la rentabilidad. Concluyendo que las mejoras implementadas en el control 
interno de la empresa contribuyeron en la eficiencia de las operaciones e 
incrementaron la rentabilidad de la avícola. 
Como se observa los resultados de los autores mencionados muestran 
similitud  con los resultados encontrados en esta investigación, señalando que 
existen deficiencias de control interno en las empresas, según la NIA 265 ( 2012) 
señala que la deficiencia es un control planteado que opera de forma que no sirve 
para prevenir, detectar y corregir errores de manera oportuna en los estados 
financieros o puede suceder que no existan controles para prevenir o detectar 




fortalecer los controles para lograr eficacia y eficiencia de las operaciones, 
confiabilidad de la información financiera y cumplimiento de las leyes y 
regulaciones. 
En la tabla 3.3 se compara las salidas de jabas de huevos según el registro 
de inventarios y el reporte de ventas generado por el sistema del año 2016,  donde 
se halló una diferencia de 9,197.10 kg que equivale a S/. 31,630.24 que no fueron 
facturados, por ello no se encontraban en el reporte de ventas, está pérdida de 
productos se debe a que la jefa de ventas no realiza la verificación de los despachos 
dando lugar a que se pase jabas de más en el pedido del cliente, asimismo hay 
ocasiones en las que el propio cliente prepara el pedido generando riesgo que se 
pierda las jabas de huevos. Coragua (2017) en su trabajo “sistema de control 
interno operativo en almacenes para mejorar la gestión de inventarios de la 
empresa agropecuaria Chimú S.R.L. de la ciudad de Trujillo” encontró que los 
trabajadores de la empresa desconocen las políticas y procedimientos que orientan 
las actividades y no se encontraban capacitados lo que generaba desorganización 
en el desarrollo de las actividades, ocasionando pérdidas de productos ya que el 
registro de inventarios no estaba actualizado por lo tanto no se tenía información 
oportuna para detectar los faltantes. Concluye que el sistema de control interno 
corrige las deficiencias encontradas y proporciona información objetiva y relevante 
para la elaboración de los Estados Financieros. Aguirre et al. (2005)  menciona que 
en el área de ventas uno de los aspectos fundamentales en los que se debe de 
tener en cuenta los controles es en la entrega de los productos a los clientes. Es 
por ello vital los controles para que las políticas establecidas para el despacho de 
las jabas de huevos se cumplan. 
En la tabla 3.4 se verifica la inclusión de la facturas y boletas en el registro 
de ventas correspondientes al año 2016, encontrando en los meses de octubre y 
noviembre un total de 365 boletas blancas, pero dichas boletas estaban registradas 
en los registros de ventas con ciertos montos, llegando a monto total de 
S/.705,849.59 que no estaban sustentadas con sus respectivos comprobantes; esto 
ocurrió porque se realizaron depósitos de la ventas diarias y no se elaboraron las 
boletas respectivas, ni tampoco se regularizaron de manera oportuna ya que esta 




empresa reciba sanciones tributarias al ser detectados por la SUNAT (tabla 3.5). 
Este resultado lo podemos comparar con el obtenido por  Rocano (2012) en su tesis 
“control interno a los procesos de ventas y su incidencia en la rentabilidad de la 
empresa avícola Agoyán” donde menciona que el área de ventas no cubre los 
requerimientos de rentabilidad y presenta deficiencias en cuanto al registro de las 
ventas lo que afecta a las otras áreas que utilizan dicha información como es el 
área contable; mientras que Amaya (2012) en su trabajo “ evaluación del control 
interno a la empresa Productos Avícolas Chicama S.A.C.” concluye que es 
necesario evaluar constantemente los controles implementados para que se tenga 
seguridad del cumplimiento de las políticas, principios y corregir las deficiencias de 
manera oportuna. Con los resultados encontrados por los anteriores autores nos 
deja en claro que los errores que se generen en un área va afectar a toda la 
empresa porque todo funciona de manera sistémica dentro de una organización, y 
la evaluación del control interno es importante para detectar deficiencias a tiempo 
para poder contrarrestarlas y evitar riesgos. Según Rodriguez (2012) el área de 
ventas genera información importante, ya que es requerida por las demás áreas de 
la empresa que necesitan de dicha información para poder planificar y establecer 
estrategias para alcanzar el nivel de ventas esperado por la empresa; asimismo 
Aguirre et al. (2005)  menciona que algunos de los aspectos fundamentales en las 
que debe existir controles son en la facturación de las ventas y el registro contable 
de las ventas. 
La tabla 3.6 nos muestra que durante el año 2016 existieron 85 facturas 
anuladas que una vez analizadas se identificó que dichas anulaciones en su 
mayoría se debe a rechazos por parte del cliente del pedido debido a que no se les 
entregó en el tiempo acordado. Rocano (2012) en su tesis “control interno a los 
procesos de ventas y su incidencia en la rentabilidad de la empresa avícola Agoyán” 
encontró que el área de ventas no realiza una correcta planificación de ventas y no 
se toma interés por la satisfacción de cliente. Como se puede observar en ambas 
investigaciones las áreas de ventas presentan problemas para alcanzar la 
satisfacción del cliente siendo este elemento fundamental para que las ventas se 
incrementen. Así lo afirma De la Parra y madero (2003) que las ventas son el 
intercambio entre un bien y/o servicio por un equivalente previamente negociado 




una organización y por otro en la satisfacción de las exigencias y necesidades del 
comprador. 
Las deficiencias de control interno en el área de ventas de la empresa 
Agropecuaria Avicasa Norteña S.A.C. anteriormente mencionadas representan 
riesgos que atentan contra el correcto funcionar del área e impidiendo el logro de 
los objetivos de la organización; la NIA 315 ( 2012) define al riesgo de un negocio 
como las condiciones, hechos, circunstancias, acciones u omisiones importantes 
que afectan negativamente al cumplimiento de los objetivos de la entidad o la 
realización de estrategias de manera inadecuada. Es por ello necesario fortalecer 
el control interno del área de ventas.  
En la tabla 3.8 y 3.9 se muestran el Estado de Situación Financiera y el 
Estado de Resultados Integral de los años 2017 y 2016 con y sin la mejora de 
control interno, con el análisis vertical y horizontal realizado a los Estados 
financieros se encontró que el efectivo se incrementa para el año 2017 con la 
mejora del control interno, por la mayor cantidad de ventas realizadas, esto también 
motivó el incremento de las utilidades. Zeballos (2014) respalda este resultado al 
señalar que para la obtención de utilidades es necesario la planificación de los 
ingresos y gastos, siendo las ventas de bienes el factor principal de los ingresos. 
Las ventas son fundamentales para una empresa, porque a partir de estas se 
determina la consecución del negocio o la liquidación del mismo; es por ello que las 
ventas requieren de un control adecuado.  
En la tabla 3.10 se analizó la rentabilidad con y sin la mejora del control 
interno, donde la rentabilidad de las ventas fue de 7.16% para el año 2017 y de 
1.81% para el año 2016; la rentabilidad del capital propio fue de 12.86% para el año 
2017 y de 3.37% para el año 2016 y la rentabilidad de la inversión global fue de 
9.15% para el año 2017 y de 3.01% para el año 2016. Según Gitman (1992) la 
rentabilidad permite evaluar las ganancias de la empresa con respecto a un nivel 
dado de ventas, de activos o la inversión de los dueños y es el objetivo primordial 
de toda organización. Como se observa la rentabilidad proyectada para el año 2017 
con la mejora del control interno es superior al año 2016, entonces se puede afirmar 





En la Tabla 3.11 se hace un comparativo de la situación de la empresa sin 
la mejora de control interno en el área de ventas y con la mejora del control interno, 
donde se observa que las deficiencias encontradas en el área de ventas fueron 
corregidas con la mejora y la rentabilidad se incrementa;  también Romero (2017) 
en su investigación “sistema de control interno en la gestión administrativa del área 
de producción y su influencia en la empresa Inversiones Avícolas S.A.C. en el 
distrito de Chiclayo”  concluye que el control interno  produce mejoras significativas 
para la entidad, contribuyendo a salvaguardar los activos, a generar información 
objetiva para la preparación de Estados y reportes financieros logrando tomar 
mejores decisiones que influyen positivamente en la rentabilidad. 
Con todo lo expuesto anteriormente se confirma que el que el control interno en el 
área de ventas tiene efecto positivo en la rentabilidad de la empresa Agropecuaria 

























1. Se identificó las deficiencias del control interno en el área de ventas tales 
como la carencia de  un manual de organización y funciones, falta de un 
manual de procedimientos, asimismo las políticas están establecidas de 
manera verbal, a esto se suma la falta de capacitaciones a los empleados 
de ventas, existen 85 ventas anuladas de las cuales 46 fueron anuladas 
porque los pedidos no fueron entregados al cliente en el tiempo acordado y 
39 fueron anulados por errores en los datos; otra deficiencia es la pérdida de 
9,197.10 kg de huevos encontrados al comparar la cantidad de salidas de 
huevos según el registro de inventarios y el reporte de ventas generado por 
el sistema contable esto se debe a que la jefa de ventas no verifica el pedido 
antes de su despacho; también se encontró que los comprobantes emitidos 
no concuerdan con los ingresos del registro de ventas por la existencia de 
365 boletas de venta blancas generando riesgo de sanciones tributarias. 
2. Al analizar la rentabilidad del año 2016 donde se presentan deficiencias de 
control interno con la proyección del año 2017 donde el control interno es 
mejorado, se encontró que la rentabilidad se incrementa para el año 2017 
obteniendo una rentabilidad de ventas de 7.16%, rentabilidad del capital 
propio de 12.86% y la rentabilidad de la inversión global de 9.15%. 
3. Se propuso la implementación del sistema de control interno COSO III, que 
a través de sus 5 componentes y 17 principios se identifican los 
procedimientos, políticas y demás controles necesarios para hacer frente a 
los riesgos del área de ventas y permitan al área realizar sus operaciones 
con eficiencia. 
4. El control interno en el área de ventas tiene efecto positivo en la rentabilidad 
de la empresa Agropecuaria Avicasa Norteña S.A.C, ya que las deficiencias 
encontradas en el área de ventas serán contrarrestadas con los controles 
diseñados, impulsando a que se alcancen las ventas deseadas y se 
incrementen a S/.7,420,366  que dieron lugar al aumento de la utilidad a 




























1. Implementar un manual de organización y funciones, un manual de 
procedimientos donde se describa como debe realizarse las ventas al 
contado y al crédito, establecer políticas para las ventas al contado y al 
crédito, políticas para el despacho de los pedidos, políticas de descuentos, 
políticas de promoción, políticas referidas a la información y comunicación 
para que el área contable y de producción trabajen coordinadamente con el 
área de ventas. 
2. Realizar registros en Excel para llevar un mejor control de las ventas; registro 
de las cuentas por cobrar, registro de las entradas y salida de los productos 
avícolas, registro de los pedidos despachados pendientes de facturar, notas 
de venta por cliente donde se registre la fecha en que se entregará el pedido 
y se pueda planificar la oportuna preparación del pedido y ser entregado en 
el tiempo solicitado. Asimismo es vital realizar capacitaciones a los 
empleados para que mejoren su desempeño y se pueda ejecutar los 
controles de manera eficiente. 
3. Maximizar la rentabilidad mediante el fortalecimiento del control interno del 
área de ventas, necesario para corregir las deficiencias encontradas y hacer 
frente a los riesgos que puedan afectar los objetivos tanto del área como de 
la empresa, logrando incrementar las ventas y la utilidad. 
4. Implementar un sistema de control interno que puede ser el modelo COSO, 
la cual permitirá planificar, ejecutar los controles y supervisar los controles 
implementados, adecuándolos a los riesgos que pueden surgir con el fin de 
lograr los objetivos esperados.  
5. La empresa debe considerar aplicar mejoras en el control interno del área 
de ventas y tomar en cuentas las demás recomendaciones brindadas, para 
que se logre aumentar la rentabilidad, porque si no se controla las 
deficiencias encontradas en dicha área esto va repercutir negativamente 
reduciendo las ventas y lo más probable también la utilidad y la rentabilidad. 
Un control interno consistente permitirá detectar desviaciones con respecto 






























Control interno utilizando el modelo COSO III en el área de ventas de la 
empresa Agropecuaria Avicasa Norteña S.A.C. Trujillo, 2017 
Justificación 
En el desarrollo de la investigación se pudo detectar deficiencias de control interno 
en el área de ventas que traen consigo riesgos que impiden que dicha área se 
desarrolle con eficiencia, por ello es necesario fortalecer el control interno para 
contrarrestar las deficiencias encontradas y se pueda alcanzar los objetivos del 
área como de la empresa, siendo un objetivo importante incrementar la rentabilidad. 
Se propone implementar un sistema de control interno bajo el modelo COSO III, 
para ello se desarrollaran procedimientos, políticas y demás controles de acuerdo 
a los 5 componentes y 17 principios que presenta este modelo: 
- Entorno de control 
- Evaluación de riesgos 
- Actividades de control 




Mejorar el control interno utilizando el modelo COSO III en el área de ventas de la 
















I. ENTORNO DE CONTROL 
 
MISIÓN DEL ÁREA DE VENTAS 
Somos un área vital para el desarrollo de la empresa, mediante el trabajo en equipo y 
compromiso de todos los colaboradores se logra comercializar productos avícolas de alta 
calidad. 
VISIÓN DEL ÁREA DE VENTAS 
Ser un área reconocida por la eficiencia de sus funciones, por su compromiso y 
responsabilidad social con la nutrición de los seres humanos; para lograr captar clientes 
potenciales, conseguir su fidelización incrementando los ingresos de la empresa. 
VALORES 
Los principios que regulan el accionar del área son: 
 Respeto 
 Responsabilidad 
 Trabajo en equipo 
 Honestidad 


























Figura 7.1: Formato de Acta de reunión de control Interno 
 
Nota: Se empleará este formato cuando se lleven a cabo las reuniones con los accionistas 
donde se informará los resultados del área de ventas para luego proponer mejoras. Esta 




Accionista N° 1 Accionista N° 2
Accionista N°3 Accionista N° 4
1. NOMBRE DE ASISTENTES   
REUNIÓN DE:
ÁREA DE LA EMPRESA:
2. OBJETIVO DE LA REUNIÓN  
3. TEMAS A TRATAR
4. DESARROLLO ( Se evalúa el funcionamiento del área de ventas)
HORA INICIO:





MANUAL DE ORGANIZACIÓN Y FUNCIONES DEL ÁREA DE VENTAS 
1. OBJETIVO 
 Describir el perfil del cargo y funciones que deben realizar los empleados, contribuyendo 
al mejoramiento del proceso de ventas y sirviendo de guía para el personal nuevo que 
ingrese a laborar en dicha área. 
2. DESCRIPCIÓN DE LOS PERFILES Y FUNCIONES DE LOS CARGOS 
2.1. Jefe de ventas 
Perfil 
 Educación: Estudios Universitarios de contabilidad y/o técnico. 
 Experiencia: Mínima de 6 meses  
 Conocimientos: En actividades de manejo de caja y conocimientos en computación.  
 Competencias: Honradez , responsabilidad, proactividad y trato cordial 
Funciones 
1. Verificar y registrar la cantidad de productos terminados para la venta que llegan al 
local comercial. 
2. Registrar los pedidos de los clientes. 
3. Consultar al área de producción las cantidades disponibles para la venta para 
determinar cuántos pedidos se puede cubrir. 
4. Otorga línea de crédito a clientes mayoristas que cuentan con cuota de despacho 
diario o semanal. 
5. Verificar y registrar en el cuaderno de control los depósitos hechos por los clientes. 
6. Si las ventas fueron al crédito registrar las condiciones acordadas. 
7. Distribuir los productos terminados de acuerdo a los pedidos registrados. 
8. Entrega del respectivo comprobante de pago al cliente. 
9. Realizar el conteo físico de los productos términos de cada pedido para luego dar 
la respectiva autorización para el despacho. 
10. Entregar la información referido al reporte de ventas, la cantidad de productos que 
quedaron como inventario final, comprobantes de pago y demás información 
solicitada por el área de contabilidad. 
2.2.     Ayudante de ventas 
Perfil 
 Educación: Secundaria completa 
 Experiencia: Experiencia máxima de 6 meses en puestos similares 
 Conocimientos: Básicos de manejo de almacenes 





1. Colocar los huevos en las celdas correspondientes para la venta. 
2. Preparar y entregar los productos terminados en la manera como lo solicita el 
cliente según las especificaciones señaladas por el jefe de ventas. 
3. Realizar un inventario diario de los productos salientes y entrantes en el almacén. 
4. Entregar el reporte de inventarios al jefe de ventas para su verificación. 
3. ORGANIGRAMA 
 




























MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DEL ÁREA DE VENTAS 
PROCEDIMIENTO DE VENTAS AL CONTADO 
Políticas       
 Abastecimiento preferente a clientes fidelizados mayoristas. 
 Precio de venta, es de acuerdo al mercado considerando variaciones diarias. 
 En caso de cambios de precios se comunica a los clientes mayoristas. 
 Se respeta las cuotas de abastecimiento a los clientes mayoristas. 
 Se hace despachos a clientes minoristas según stock y si hacen pedido      anticipado 
se respetan los pedidos y precios acordados. 
 Los pedidos se pueden hacer vía telefónica o personalmente con y sin previo depósito 
en cuenta corriente según stock disponible, y máximo con un día de anticipación. No 
se realizan separaciones de mercadería con más días de anticipación. 
 Las cobranzas se hacen en efectivo o depósito en cuenta corriente de la empresa. 
 Se otorga boletas y facturas previas o posteriores de acuerdo a solicitud de los clientes 
y de la mercadería entregada. 
 La entrega de productos se hace exclusivamente en granja para el caso de aves vivas 
(gallinas y pavos) y en el local de comercial para los huevos. 
 El control de depósitos y pagos en efectivo se realiza antes de entregar la mercadería, 
a excepción de clientes que cuentas con crédito. 
Procedimientos  
1. Se recepciona el pedido del cliente ya sea telefónicamente o de manera personal. 
2. El jefe de ventas se comunica con el área de producción para confirmar si se cuenta con 
la cantidad del pedido solicitado. 
3. Se registra el pedido en las notas de venta y se le indica el monto a pagar al cliente. 
4. Se ordena al ayudante de ventas a preparar el pedido del cliente.  
5. Si el pago es en efectivo lo recepciona el jefe de ventas o el cliente puede realizar el 
depósito a la cuenta corriente de la empresa. 
6. Se verifica el depósito y se registra en el cuaderno de control, si es necesario se realiza 
una llamada al cliente para validar el depósito. 
7. Se emite el comprobante de pago y se le entrega al cliente. 
8. El jefe de ventas ordena la entrega del pedido previa verificación del pedido y si el cliente 
cancelo la compra a excepción de clientes que cuentas con crédito. 
9. Si el pedido son huevos se despachará en el local comercial pero si el pedido son aves 
vivas se le entregará en la granja, para ello debe confirmar la entrega llamando el jefe 








PROCEDIMIENTO DE VENTAS AL CRÉDITO 
Políticas       
 Abastecimiento preferente a clientes fidelizados mayoristas. 
 Precio de venta, es de acuerdo al mercado considerando variaciones diarias. 
 En caso de cambios de precios se comunica a los clientes mayoristas. 
 Se respeta las cuotas de abastecimiento a los clientes mayoristas. 
 Se hace despachos a clientes minoristas según stock y si hacen pedido      anticipado 
se respetan los pedidos y precios acordados. 
 Los pedidos se realizan personalmente. 
 La política de crédito será de 30 días. 
 Se otorga ventas al crédito solamente a los clientes que han realizado compras 
frecuentes mínimo durante un mes. Cada crédito es autorizado por el gerente general.  
 El monto máximo de crédito que se otorga es el 80% de la venta acordada, es decir el 
cliente debe pagar 20% del monto acordado. 
 Se debe hacer firmar y colocar la huella del cliente en la nota de pedido respectiva. 
 La entrega de productos se hace exclusivamente en granja para el caso de aves vivas 
(gallinas y pavos) y en el local de comercial para los huevos. 
 El plazo para la cancelación total del crédito que se otorgue, comenzará a partir de la 
fecha de emisión del comprobante de pago. 
 Controlar los créditos a través de la verificación constante del registro de cuentas por 
cobrar.  
 Las cobranzas se hacen en efectivo o depósito en cuenta corriente de la empresa. 
 Solo el jefe de ventas y el gerente general están autorizados para realizar la gestión 
de cobro. 
 Si el cliente no cancela el crédito hasta la fecha acordada se le aplicará intereses la 
cual será 10% del saldo pendiente a pagar. 
 Aquellos clientes que realicen el pago de su crédito una semana antes de la fecha de 
vencimiento se les dará un descuento del 1% del monto a pagar. 
Procedimientos  
1. El jefe de ventas recepciona personalmente el pedido del cliente. 
El jefe de ventas se comunica con el área de producción para confirmar si se cuenta con 
la cantidad del pedido solicitado. 
2. El jefe de ventas da a conocer al cliente las condiciones del crédito como son el monto 





3. Si el cliente conociendo las condiciones del crédito desea continuar con la venta; el jefe 
de ventas comunica al gerente general sobre el crédito que el cliente desea que le 
otorguen. Si el gerente lo aprueba se continúa con la venta. 
4. El jefe de ventas registra el pedido en las notas de venta y en el formato de cuentas por 
cobrar.  
5. Se le indica el monto a pagar al cliente (20% del crédito otorgado). Si el pago es en 
efectivo lo recepciona el jefe de ventas o el cliente puede realizar el depósito a la cuenta 
corriente de la empresa. 
6. Se ordena al ayudante de ventas a preparar el pedido del cliente.  
7. Se verifica el depósito y se registra en el cuaderno de control, si es necesario se realiza 
una llamada al cliente para validar el depósito. 
8. Se emite el comprobante de pago y se le entrega al cliente. 
9. El jefe de ventas ordena la entrega del pedido previa verificación del pedido. Si el pedido 
son huevos se despachará en el local comercial pero si el pedido son aves vivas se le 



























PROCEDIMIENTO DE RECLUTAMIENTO Y SELECCIÓN DE PERSONAL 
Políticas       
 Todo proceso de reclutamiento se iniciará mediante solicitud formal de la jefatura del 
área de ventas.  
 Todo perfil de selección deberá considerar las competencias transversales, las 
competencias claves que se requieren para el desarrollo de las tareas y el cumplimiento 
de los objetivos. 
 Los postulantes que presenten alguna discapacidad que les produzca impedimento o 
dificultades para desarrollar las actividades requeridas, deberán ser informadas en su 
postulación, para efectos de adaptarlos y así garantizar la no discriminación por esta 
causa. 
Procedimientos  
1. El jefe de ventas solicita a un nuevo empleado mediante un requerimiento al Gerente. 
2. El Gerente analiza el requerimiento, aprueba el requerimiento y revisa el presupuesto 
salarial. 
3. El Gerente registra el cargo solicitado para la vacante y aprueba el inicio del proceso. 
4. La administradora inicia con el proceso de reclutamiento ya sea una convocatoria 
interna o externa. 
5. Luego de haber reclutado a los candidatos, los clasifica y pasan a la primera entrevista 
realizado por este, para luego evaluar el test de selección y la entrevista, luego realiza 
la tabulación de los test. 
6. La administradora selecciona a los postulantes que pasan a la segunda fase, y envía 
un informe sobre los resultados al Gerente, este realiza la segunda entrevista y 
selecciona al postulante que más se adhiere a los requisitos del puesto. 
7. La administradora, solicita los documentos de admisión y el Gerente efectúa la 
admisión y contratación. 
8. orienta al trabajador sobre la empresa, funciones a realizar, deberes y derechos 
(Inducción), lo dirige hacia el área de ventas, y el jefe de ventas presenta al nuevo 
























Figura 7.5: Flujograma del procedimiento de reclutamiento y selección de personal para el área de ventas 
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CAPACITACIONES PARA LOS EMPLEADOS DEL ÁREA DE VENTAS 
Objetivo: Fortalecer aptitudes y capacidades de los empleados del área de ventas en la 
realización de sus funciones, logrando un proceso de ventas eficiente que contribuya a la 
consecución de los objetivos del área y de la empresa. 
 
Tabla 7.1 
 Programa de capacitación  
 
Nota: Se capacitará en el tema de comprobantes de pago electrónicos para que el personal 
de ventas aprenda a emitir este tipo de comprobantes, logrando agilizar el proceso de 
ventas, ya que no se tendría que esperar a la asistente contable para que emita dichos 
comprobantes. La otra capacitación sobre control interno es vital para que los empleados 
se sensibilicen sobre la importancia de los controles implementados y la finalidad que 
tienen dichos controles. 
 
Tabla 7.2 








Nota: La inversión hecha en las capacitaciones se verá reflejada en la eficiencia con la que 
















Capacitaciones 2 3 horas 120 S/. 720.00
Duración de cada 
capacitación
Temas a capacitar Lugar Fecha Hora Duración
Comprobantes de pago
electrónicos




7:00 pm - 
10:00 pm
3 horas
Control Interno en el área
de ventas










EVALUACIÓN DEL DESEMPEÑO DEL ÁREA DE VENTAS 
Objetivos: 
 Fortalecer el recurso humano del área de ventas como una ventaja competitiva. 
 Brindar oportunidades de crecimiento a todos los miembros del área. 
 Ajuste persona- puesto. 
 Motivar a los empleados a incrementar su rendimiento. 
 Da lugar a la aplicación de sistemas retributivos justos. 
 Detectar necesidades de formación, que proporcionarán indicaciones para las 
capacitaciones con el fin de mejorar el desempeño de los empleados. 
Políticas: 
1. Se debe realizar la evaluación de acuerdo a los criterios establecidos. 
2. Los criterios de evaluación deben estar relacionados directamente con el puesto. 
3. Toda evaluación debe ser discutida con los empleados. 
4. El evaluador debe conocer con anticipación la fecha de la evaluación y esta se 
desarrollará en un clima favorable entre evaluador y avaluado. 
Criterios de evaluación 
Cargo: Jefe de ventas 
 Número de ventas realizadas y rechazadas. Tamaño de los pedidos 
 Número de reclamos de clientes 
 Número de clientes actuales, dados de baja y clientes nuevos 
 Ingresos por ventas  
 Logro de los objetivos ( Comparación de los resultados del periodo con los objetivos 
del periodo anterior) 
 Crecimiento (ventas del periodo / ventas del periodo anterior). 
 Dominio del puesto; conocimiento sobre los manuales, procedimientos, políticas y 
demás lineamientos establecidos en el área de ventas. 
 Relaciones con los clientes (buen trato y la gestión de relaciones con los clientes). 
 Cualidades personales (iniciativa, trabajo en equipo, responsabilidad, presentación 
personal y creatividad) 
Cargo: Ayudante de ventas 
 Número de reclamos por demoras en la preparación de los pedidos o por no contar 
con las especificaciones solicitadas por los clientes.  
 Número de errores en la realización del inventario. 
 Cantidad de desmedro ocurrido al descargar los huevos en el local de 




 Dominio del puesto; conocimiento sobre los manuales, procedimientos, políticas y 
demás lineamientos establecidos en el área de ventas. 
 Relaciones con los clientes (buen trato y despacho de los pedidos de manera 
oportuna) 
 Cualidades personales (iniciativa, trabajo en equipo, responsabilidad, presentación 
personal y creatividad) 
 
POLÍTICAS DE INCENTIVOS Y SANCIONES DEL ÁREA DE VENTAS 
 
Políticas referidas a los incentivos 
1. Los incentivos serán establecidos por el gerente general luego de una reunión 
llevada a cabo con la administradora y los accionistas. 
2. El cumplimiento de los incentivos es obligatorio. 
3. Se otorgará un bonificación del 10% del sueldo correspondiente a cada empleado, 
cuando se logre alcanzar las metas de venta tres meses consecutivamente. 
4. Al inicio del cuarto mes se le entregará la bonificación y se les hará firmar un 
documento por dicha entrega. 
Políticas referidas a las sanciones 
1. Las sanciones serán establecidos por el gerente general luego de una reunión 
llevada a cabo con la administradora y los accionistas. 
2. Si algún empleado del área de ventas no cumple con los lineamientos establecidos 
o falte el respeto a sus compañeros de trabajo se le sancionará: 
 Primero se le hará llegar una amonestación verbal. 
 Si el empleado sigue cometiendo la infracción, se le hará llegar una 
amonestación escrita. 













II. EVALUACIÓN DE RIESGOS 
OBJETIVOS DEL ÁREA DE VENTAS 
1. Aumentar el número de ventas realizadas a clientes existentes. 
2. Entregar el producto fresco, en óptimas condiciones y en el tiempo acordado.  
3. Lograr mayor rentabilidad a comparación del año 2016. 
 
IDENTIFICACIÓN DE RIESGOS DEL ÁREA DE VENTAS 
          
         Tabla 7.3  
         Riesgos del área de ventas 
  
 
Nota: Se identifica los riesgos asociados al área de ventas para evaluar los efectos que 






Acumulación de cuentas incobrables.
Riesgo de fraude con los ingresos.
 Rechazo del pedido por parte del 
cliente debido a que no se le entrego 
dicho pedido en el tiempo acordado.
Falta de productos para cubrir los
pedidos.
Entrega de productos deteriorados o
malogrados.
Pérdida de jabas de huevos por la
falta de verificación y aprobación del
jefe de ventas en el momento del
despacho.
 No emitir y registrar los 
comprobantes oportunamente, puede 
dar lugar a sanciones tributarias.
La variación en los precios. 
Las fluctuaciones de la demanda.
Incremento de la competencia.
Rotación del personal.
Riesgos relacionados 
con los objetivos del 
área de ventas
Riesgos relacionados 
con factores del 
entorno y/o cambios
1. Aumentar el número de 
ventas realizadas a clientes 
existentes.
3. Lograr mayor rentabilidad a 
comparación del año 2016.
2. Entregar el producto fresco, 





III. ACTIVIDADES DE CONTROL 
POLÍTICAS DE DESCUENTO DEL ÁREA DE VENTAS 
 Los descuentos serán establecidos por el gerente general luego de una reunión 
llevada a cabo con la administradora y los accionistas. 
 Se dará un descuento a los clientes que realicen compras superiores a s/.2000.00; 
dicho descuento será el 2% del monto de la venta realizada. 
 El 15 de octubre por ser el día del huevo se venderán las jabas de huevos al 70% 
del precio normal. 
 
POLÍTICAS DE PROMOCIÓN DEL ÁREA DE VENTAS 
 Las promociones serán establecidas por el gerente general luego de una reunión 
llevada a cabo con la administradora y los accionistas. 
 El 15 de octubre por ser el día del huevo se obsequiarán 1 jaba de huevos a los 
clientes frecuentes tanto mayoristas como minoristas. 
 En el mes de diciembre a los clientes que hasta dicho mes acumulen ventas 
superiores a s/ 20,000 se les obsequiará un pavo y una gallina. 
  A los clientes ya sean mayoristas y/o minoristas que realicen compras frecuentes 
durante todo el año, se les obsequiará canastas navideñas. 
 
POLÍTICAS PARA EL DESPACHO DE LOS PEDIDOS 
 Los pedidos de jabas de huevos serán despachados en el establecimiento 
comercial de la empresa y las aves vivas (gallinas y pavos) serán despachados en 
la granja. 
 Se tendrá que distribuir a los clientes sus pedidos lo más pronto posible para evitar 
que lo huevos pierdan su calidad o se deterioren. 
 Antes de entregar los pedidos de jabas de huevos, la jefa de ventas verifica que 
esté completo y de acuerdo a las especificaciones solicitadas por el cliente. 
 En la granja un galponero designado por el gerente, es el encargado de verificar 
que el pedido de gallinas y pavos se encuentre completo. 









Figura 7.6: Hoja del libro de reclamaciones 
Nota: Se empleará este formato para que los clientes registren sus reclamos y poder 
























 Figura 7.7: Formato de pedidos 
Nota: Con este formato se tendrá un control de las ventas diarias por cliente, conociendo 






















Figura 7.8: Formato de ventas diarias 
Nota: Este es la forma en que se va reportar las ventas diarias a contabilidad para que se 


















Figura 7.9: Registro de control de pedidos de venta despachados pendientes de facturar 
 
Nota: Se empleará este formato para tener un control de aquellas ventas que no se emitió 
su comprobante de pago de manera oportuna por problemas en el sistema de emisión u 
otros. Así cuando se elabore el comprobante posteriormente no se tendrá ningún error por 
olvido de los datos como cantidad o nombre del cliente. Este formato será manejado en 
computadora en hojas de Excel y si en el futuro se implemente programas o software será 
más fácil procesar los datos. 
 
Figura 7.10: Formato para el registro de cuentas por cobrar 
 
Nota: Este formato permitirá tener un control y orden de las cuentas por cobrar, asimismo 
se podrá determinar con facilidad las cuentas por cobrar que están por vencer y realizar 
el respectivo cobro o darle al cliente la respectiva penalidad por incumpliendo del pago. 







Fecha Nombre Cantidad Descripciòn Precio Total a facturar











Figura 7.11: Formato para el registro de las entradas y salidas diarias de los productos avícolas  
Nota: Este formato se implementará tanto en físico y por computadora en hojas de Excel. En físico para que los ayudantes de ventas 
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IV. INFORMACIÓN Y COMUNICACIÓN 
 
POLÍTICAS DE INFORMACIÓN Y COMUNICACIÓN DEL ÁREA DE VENTAS 
El área de ventas debe comunicar obligatoriamente y diariamente al área de contabilidad 
la siguiente información: 
- Reporte de  ventas 
- Comprobantes de pago 
- Registro de inventario 
- Registro de los depósitos 
Nota: Si el área de contabilidad requiere de otra información a parte de la mencionada, el 
jefe de ventas debe consultarlo con la administradora. 
 
El área de ventas debe comunicar obligatoriamente y diariamente al área de producción la 
siguiente información: 
- Reporte de  ventas 
- Registro de inventario 
- Reporte de desmedros 
Nota: Si el área de producción requiere de otra información a parte de la mencionada, el 
jefe de ventas debe consultarlo con la administradora. 
 
El área de ventas también debe mantener una comunicación externa: 
- Confirmar y conciliar los saldos de las cuentas a cobrar con los propios clientes. 
- Debe realizar conciliaciones con el banco que trabaja la empresa para verificar los 
depósitos de los clientes. 





 Figura 7.12: Cronograma de supervisiones
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                IX. Anexos 
ANEXO N° 01:                                                        GUÍA DE OBSERVACIÓN 
Título: Control Interno en el Área de Ventas y su Efecto en la Rentabilidad de la empresa Agropecuaria Avicasa Norteña S.A.C. 
Trujillo, 2017 
Objetivo: Identificar las deficiencias del control interno en el área de ventas de la empresa Agropecuaria Avicasa Norteña S.A.C. 
Nombre de la observadora: Herrera Tinta Yocelin Zandy                Área observada: Ventas 
Nombre de la empresa: Agropecuaria Avicasa Norteña S.A.C.          
Basado en Aguirre et al. (2005) y Vizcarra (2010) 
Ítems Sí No Observaciones 
NÚMERO DE PROCEDIMIENTOS EN EL ÁREA DE 
VENTAS 
   
1. El área de ventas tiene Manual de Organización y 
Funciones. 
 X Solo se tiene un MOF para el área de producción, y a los empleados del área 
de ventas solo se les dio a conocer sus funciones de manera verbal. 
2. El área de ventas tiene Manual de procedimientos.  X No existe manual de procedimientos, esto causa que los empleados de ventas 
solo cumplan los procesos señalados verbalmente. 
3. Existe un flujograma que muestre el proceso de 
ventas. 
 X Los empleados del área de ventas desconocen del proceso de ventas en su 
totalidad y no visualizan como la realización de sus funciones puede repercutir 
en los demás, esto a falta de un flujograma. 
4. Existe segregación de funciones en las diferentes 
actividades del área de ventas. 
X  La jefe de ventas lleva a cabo diferentes actividades desde el despacho de 
hasta la cobranza, lo que genera que se cargue de trabajo. 
5. ¿Se efectúa conciliación diaria de los depósitos 
recibidos contra las cifras de venta registradas? 
  
X 
La encargada de ventas algunas veces se olvida de hacer las anotaciones 
correspondientes en el cuaderno de depósitos y esto conlleva a que existan 
diferencias entre los depósitos y las cifras de ventas registradas. 
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6. ¿Se concilian periódicamente las cifras de venta 
con los registros contables? 
  
X 
No se realiza esta conciliación generando demoras y discusiones para lograr 
posteriormente que la información del área contable y del área de ventas 
concuerde. 
NÚMERO DE POLÍTICAS EN EL ÁREA DE 
VENTAS 
   
7. Existe autorización para los despachos de 
productos terminados. 
X  La encargada de ventas es quien da la autorización, pero cuando se encuentra 
ocupada la encargada de ventas, los ayudantes solo despachan sin la 
respectiva autorización y verificación 
8. Se realiza el conteo físico del producto en el 
momento del despacho. 
X  La encargada de ventas verifica la cantidad de huevos que corresponde al 
pedido de cada cliente. 
9. Se cuenta con un registro de pedidos de venta 
despachados pendientes de facturar. 
 X Se tiende a emitir con errores los comprobantes de los pedidos que ya fueron 
despachados o se olvidan de realizarlo. 
10. Se cuenta con un registro de las facturas y 
boletas emitidas y entregadas a los clientes. 
X  Se tiene un cuaderno donde se registra los comprobantes entregados, pero 
algunas veces la encargada de ventas se olvida hacerles firmar a los clientes. 
11. Existen políticas de ventas al crédito.    
X 
No se poseen estas políticas, pero es vital tenerlo para que los empleados de 
ventas sepan cómo tratar las ventas al crédito y evitar que se acumulen cuentas 
incobrables. 




No existe este tipo de políticas, la encargada de ventas hace algunos 
descuentos cuando los clientes compran grandes cantidades de huevos, pero 
no informa el descuento hecho. 
13. Se tiene políticas de promoción y publicidad.   
X 
La empresa mantiene sus clientes mayoristas desde años y se tienen muy 
pocos clientes nuevos, esto se debe a la falta de publicidad y promoción para 
ofrecer a otros clientes potenciales sus productos avícolas. 
14. Las políticas establecidas están contenidas en 
documentos escritos. 
 X Las políticas que menciona el gerente no se encuentran en forma escrita, 
solamente se han establecido de manera verbal. 
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15. Se realizan capacitaciones al personal del área 
de ventas. 
 X Se debería capacitarlos para que lo empleados superen cualquier deficiencia 
en sus labores por ejemplo a la encargada de ventas se debe capacitarla para 
que aprenda a emitir los comprobantes electrónicos. 
16. El área de ventas hace llegar oportunamente 
toda la documentación y/o información requerida por 
el área de contabilidad. 
  
X 
La encargada de ventas no reporta oportunamente las ventas hechas 
diariamente al área de contabilidad solamente les informa sobre ventas de cifras 
altas, dando lugar a incoherencias entre la información de ventas y contabilidad. 
17. Existe una persona responsable del custodio del 
archivo de la documentación del área de ventas. 
X  La encargada de ventas y la asistente contable custodian la documentación de 
ventas, por ello deben trabajar de manera coordinada. 
NÚMERO DE VENTAS CUMPLIDAS    
18. Se establecen objetivos y metas para el área de 
ventas. 
 X No se tienen metas ni objetivos para el área de ventas de manera escrita, y el 
gerente menciona que si las hay pero fueron señaladas de manera verbal. 
19. Se supervisa las actividades llevadas a cabo en 
el área de ventas. 
 X Al no llevarse a cabo una supervisión, es imposible detectar las deficiencias que 
pueda haber en el área. 
20. Se realizan reportes de ventas obtenidas 
diariamente. 
 X Es necesario que el área de ventas genere una información detallada y 
ordenada, para tener un conociendo claro de la cantidad de ventas concretadas. 
NÚMERO DE RECLAMOS DE CLIENTES    
21. Existe un libro de reclamos.  X No se registran los reclamos de los clientes. Las reclamaciones frecuentes son 
que los pedidos no están listos para el día o a la hora que desean 
22. Existe autorización para las devoluciones. X  La autorización lo otorga la encargada de ventas. 
23. Se emiten las notas de crédito por las 
devoluciones. 
X  Se realiza también notas de crédito por las emisiones incorrectas de los 
comprobantes de pago. 
24. Se realiza conteo físico de las devoluciones al 
momento de su devolución. 
X  Sí, pero en las devoluciones se tiende a disminuir la cantidad debido a los 
desmedros que surge al transportarlos o en el proceso de estiba y desestiba 
25. Se comunica a la gerencia las deficiencias y/o 
dificultades encontradas en el proceso de ventas. 
X  Las dificultades que se presentan con frecuencia son relacionadas a los 
depósitos, la facturación y abastecimiento de los pedidos diarios. 
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ANEXO N° 02: 
GUÍA DE ANÁLISIS DOCUMENTAL 
Objetivo: Identificar las deficiencias del control interno en el área de ventas de la empresa Agropecuaria Avicasa Norteña 
S.A.C. 
Basado en Vizcarra (2010) 
DOCUMENTO 01: LIBRO DE CAJA Y BANCOS 
DOCUMENTO 02: REGISTRO DE VENTAS 
CONTENIDOS ANALIZADOS RESULTADO COMENTARIO 
Comparar los depósitos recibidos contra las cifras 
de ventas correspondientes al año 2016. Libro de caja y bancos = S/. 5,968,030.38 
Registro de ventas       = S/. 5,968,030.38 
No se encontró diferencias, pero el gerente 
mencionó que en algunos meses existieron 
diferencias entre estos documentos que 
posteriormente lograron solucionarlo 
DOCUMENTO 01: REGISTRO DE INVENTARIO DE PRODUCTOS TERMINADOS 
DOCUMENTO 02: REPORTE DE VENTAS DEL SISTEMA CONTASOFT 
CONTENIDOS ANALIZADOS RESULTADO COMENTARIO 
Comparar las salidas de productos terminados  
(huevos) según el registro de inventarios y el reporte 
de ventas del año 2016. 
Registro de inventarios= 1,366,178.93 Kg. 
Reporte de ventas = 1,356, 981.83 Kg. 
Diferencia= 9,197.10 Kg. 
Se encontró diferencias entre los registros, lo que 
significa que salieron 9,197.10 Kg. de huevos que 
no fueron facturados. 
DOCUMENTO 01: FACTURAS Y BOLETAS 
DOCUMENTO 02: REGISTRO DE VENTAS 
CONTENIDOS ANALIZADOS RESULTADO COMENTARIO 
Solicitar las facturas y boletas y verificar su inclusión 
en el registro de ventas del año 2016. 
Registro de ventas= S/.5,968,030.38 
Comprobantes emitidos=S/. 5,262,180.79 
Se encontró una diferencia de S/. 705,849.59, 
debido a que 365 boletas están en blanco. 
Determinar la cantidad de comprobantes anulados 
durante el año 2016 y analizar las causas de su 
anulación. 
85 facturas fueron anuladas, siendo julio con 
14 facturas el mes con mayores facturas 
anuladas.  
La anulación se da por error en los datos, 
duplicaciones de ventas o por rechazos de los 




    
ANEXO N° 03: 
GUÍA DE ANÁLISIS DOCUMENTAL 
Objetivo: Analizar la rentabilidad de la empresa Agropecuaria Avicasa Norteña S.A.C. 







 con Control 
Interno 
 
AÑO 2016  
sin Control 
Interno 
Utilidad bruta  
Año 2017= 1,108,301 
Año 2016=  513,797 
 
Ventas  
Año 2017= 10,982,415 



















Año 2017=  675,822 
Año 2016= 135,915 
 
Ventas 
Año 2017= 10,982,415 


















Año 2017=  561,288 
Año 2016=  91,293 
 
Ventas 
Año 2017= 10,982,415 

























DOCUMENTO 01: ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA  
DOCUMENTO 02: ESTADO DE RESULTADOS  
SECCIÓN/PARTE RATIO  AÑO 2017 
 con Control 
Interno 





Año 2017=  561,288 
Año 2016= 91,293 
 
Capital social 
Año 2017=  5,798,724 
Año 2016= 2,711,589 
 
 















Año 2017= 561,288 
Año 2016= 91,293 
 
Total Activo 
Año 2017=  7,698,038 
Año 2016= 3,030,365 
 
 
















    
ANEXO N° 04: 
FRAGMENTO DEL MANUAL DE ORGANIZACIÓN Y FUNCIONES DEL ÁREA 
DE PRODUCCIÓN 
 
MANUAL DE ORGANIZACIÓN DE FUNCIONES 
El  presente manual  de organización de funciones  fue elaborado por el encargado de RRHH y aprobado el 11 de mayo del 
2012 por la  junta  de accionis tas  de la  empresa. 
Descripción: En el  presente manual  se describen el  nombre del  cargo, perfil del cargo y funciones que deben realizar los 
trabajadores  s in excepción a lguna con la  fina l idad de mejorar el  desarrol lo de los  procesos  de la  empresa.  
A continuación se deta l lan los  cargos  de acuerdo a  la  estructura  organizacional  actual de la empresa y se adjunta el 
organigrama. 
I. SUPERVISOR DE PRODUCCIÓN: 
PERFIL 
 Ampl io conocimiento sobre el  manejo de ponedoras y calidad de producción. Amplio conocimiento sobre 
mol ino, ca l idad de insumos  y formulación. 
 Ampl io conocimiento sobre inventarios  de a lmacén. 
 Ampl io conocimiento en manejo de levante de pol la . 
 Conocimiento sobre la  infraestructura  de la  empresa. 
 Conocimiento técnico en vacunación y despique. 
 Ampl ia  capacidad de responsabi l idad, coordinación, trabajo en equipo y mando.  
REQUISITOS: 
 Poseer l i cencia  de conducir. 
 Tiempo mínimo de trabajo en la  empresa: 2 años . 
FUNCIONES 
1. Veri ficar constantemente la  ca l idad de la  producción.  
2. Veri ficar la  ca l idad de productos  adquiridos . 
3. Revisar la  l impieza  de toda la  granja . 
4. Revisar que los equipos e infraestructura de la granja este en óptimas  condiciones  para  el  trabajo.  
5. Veri ficar la  uti l i zación óptima de a l imento y control  de mermas.  
6. Revisar diariamente regis tros  de prod ucción y de levante. 
7. Comunicar a  la  gerencia  genera l  sobre a lguna ocurrencia  grave o extraña inmediatamente.  
8. Coordinar correctamente el  trabajo de los  ga lponeros . 
9. Coordinar con el  Gerente Genera l  y el  encargado de sanidad la compra de insumos, herramientas  y otros. 
10. Coordinar con el  gerente genera l  y sanidad campañas de desinfección, vacunación, instalación de equipos  
11. Controlar la  venta  e ingreso de aboneros . 
12. Prohibir el  ingreso de personal  no autorizado a  la  granja .  
13. Des infectar personas  y vehículos  que ingresan a  la  empresa. 
14. Mantener el  regis tro de vis i tas  y ocurrencias  a l  día . 
15. Evaluar el  desempeño y cumpl imiento de las  funciones  del  personal  del  área.  
16. Durante el día mantener la  entrada cerrada y abri r sólo cuando los  vehículos  sean autorizados .   
17. Pesar la  producción y l levarla  a l  depós i to cuando sea  necesario.  
18. Uti l i zar los  elementos  de seguridad s iempre que sea  necesario.  
19. Actuar con responsabi l idad y respetar los  va lores  de la  empresa.  
20. Ingresar puntualmente y fi rmar el  regis tro de as is tencia  a  la  entrada  y la  sa l ida  de la  empresa. 
21. Des infectarse a l  ingresar. 
22. Mantener la  higiene personal . 
23. Mantener comedor, baño y el  resto de los  ambientes  de l a  empresa  l impios  y ordenados .
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ANEXO N° 05:  




    
ANEXO N° 06:  
 
COMPARACIÓN DE LOS DEPÓSITOS RECIBIDOS CONTRA LAS CIFRAS DE VENTAS, AÑO 2016 
Mes Depósitos según 
libro caja y banco 
Ventas según registro 
de ventas 
Diferencias 
Enero 348,478.46 348,478.46 - 
Febrero 308,901.15 308,901.15 - 
Marzo 370,607.32 370,607.32 - 
Abril 393,761.42 393,761.42 - 
Mayo 570,942.71 570,942.71 - 
Junio 553,258.48 553,258.48 - 
Julio 541,054.00 541,054.00 - 
Agosto 700,180.38 700,180.38 - 
Septiembre 583,545.63 583,545.63 - 
Octubre 583,267.71 583,267.71 - 
Noviembre 505,384.02 505,384.02 - 
Diciembre 508,649.10 508,649.10 - 
TOTAL 5,968,030.38 5,968,030.38 - 
 
Nota: Se observa que no existe diferencias entre los ingresos generados según el libro caja y bancos y el registro de ventas, 
siendo agosto el mes que presenta mayor ventas. Cabe resaltar que las ventas en su mayoría fueron al contado y algunas ventas 




    
ANEXO N° 07:  
REGISTRO DE INVENTARIOS DE HUEVOS AÑO 2016 (KG) 
 
KARDEX
MESES Cantidad Costo unitario Costo total Cantidad Costo unitario Costo total Cantidad Costo unitario Costo total
Saldo inicial 660.36          2.33             1,538.64     
Producción 71,800.74      2.34              168,013.74 72,461.10     2.34             169,552.38  
Ventas 72,352.94     2.34              169,299.29   108.16          2.34             253.09        
Saldo inicial 108.16          2.34             253.09        
Producción 66,750.10      2.32              154,860.23 66,858.26     2.32             155,113.32  
Ventas 66,635.29     2.32              154,596.02   222.97          2.32             517.30        
Saldo inicial 222.97          2.32             517.30        
Producción 107,411.26     2.34              251,342.34 107,634.23   2.34             251,859.65  
Ventas 107,634.23   2.34              251,859.65   -               -               -             
Saldo inicial -               -               -             
Producción 109,813.61     2.36              259,160.13 109,813.61   2.36             259,160.13  
Ventas 109,495.61   2.36              258,409.65   318.00          2.36             750.48        
Saldo inicial 318.00          2.36             750.48        
Producción 110,752.66     2.38              263,591.33 111,070.66   2.38             264,341.81  
Ventas 111,035.26   2.38              264,257.56   35.40           2.38             84.25          
Saldo inicial 35.40           2.38             84.25          
Producción 112,021.33     2.37              265,490.55 112,056.73   2.37             265,574.80  
Ventas 112,056.73   2.37              265,574.80   -0.00            -               -0.00           
Saldo inicial -               -               -             
Producción 125,509.50     2.38              298,712.61 125,509.50   2.38             298,712.61  
Ventas 125,509.50   2.38              298,712.61   -               -               -             
Saldo inicial -               -               -             
Producción 127,064.47     2.38              302,413.44 127,064.47   2.38             302,413.44  
Ventas 127,064.47   2.38              302,413.44   -               -               -             
Saldo inicial -               -               -             
Producción 137,216.14     2.36              323,830.09 137,216.14   2.36             323,830.09  
Ventas 137,036.95   2.36              323,407.20   179.19          2.36             422.89        
Saldo inicial 179.19          2.36             422.89        
Producción 137,279.14     2.34              321,233.19 137,458.33   2.34             321,656.08  
Ventas 137,458.33   2.34              321,656.08   -               -             
Saldo inicial -               -               -             
Producción 121,095.60     2.36              285,785.62 121,095.60   2.36             285,785.62  
Ventas 121,030.09   2.36              285,631.01   65.51           2.36             154.60        
Saldo inicial 65.51           2.36             154.60        
Producción 139,003.53     2.32              322,488.19 139,003.53   2.32             322,642.79  
Ventas 138,869.53   2.32              322,331.76   134.00          2.32             311.03        
HUEVOS ROSADOS















    
ANEXO N° 08:  
HOJA DE PRODUCCIÓN
G1 / G2 - LOTE 35
UNDS JABAS Promedio UNDS JABAS Promedio UNDS JABAS Promedio UNDS JABAS Promedio UNDS JABAS Promedio UNDS JABAS Promedio
01/01/2016 19440 54.00 21.8 10350 28.75 23 9150 25.42 22.1 22410 62.25 22.2 22710 63.08 22.3 9750 27.08 20.4
02/01/2016 19170 53.25 21.8 10330 28.69 23 9150 25.42 22.1 22410 62.25 22.2 23250 64.58 22.3 9870 27.42 20.4
03/01/2016 18900 52.50 21.8 10290 28.58 23 9030 25.08 22.1 22560 62.67 22.2 22650 62.92 22.3 9990 27.75 20.4
04/01/2016 18900 52.50 21.8 10320 28.67 23 9000 25.00 22.1 22110 61.42 22.2 22830 63.42 22.3 9990 27.75 20.4
05/01/2016 18960 52.67 21.8 10320 28.67 23 9120 25.33 22.1 22380 62.17 22.2 22770 63.25 22.3 10050 27.92 20.4
06/01/2016 19030 52.86 21.8 10380 28.83 23 7920 22.00 22.1 22320 62.00 22.2 12720 35.33 22.3 10260 28.50 20.4
07/01/2016 18870 52.42 21.8 10350 28.75 23 10290 28.58 22.1 11850 32.92 22.2 22590 62.75 22.3 10350 28.75 20.4
08/01/2016 18960 52.67 21.8 10320 28.67 23 9150 25.42 22.1 21960 61.00 22.2 22590 62.75 22.3 10470 29.08 20.4
09/01/2016 18870 52.42 21.8 10290 28.58 23 9150 25.42 22.1 21990 61.08 22.2 23430 65.08 22.3 10410 28.92 20.4
10/01/2016 18900 52.50 21.8 10440 29.00 23 9150 25.42 22.1 22110 61.42 22.2 22650 62.92 22.3 10560 29.33 20.4
11/01/2016 9312 25.87 21.8 10410 28.92 23 9150 25.42 22.1 22080 61.33 22.2 22620 62.83 22.3 10590 29.42 20.4
12/01/2016 18900 52.50 21.8 10320 28.67 23 9150 25.42 22.1 21960 61.00 22.2 12168 33.80 22.3 10620 29.50 20.4
13/01/2016 18840 52.33 21.8 10380 28.83 23 7920 22.00 22.1 22090 61.36 22.2 22380 62.17 22.3 10620 29.50 20.4
14/01/2016 18930 52.58 21.8 10380 28.83 23 10500 29.17 22.1 21930 60.92 22.2 22530 62.58 22.3 10620 29.50 20.4
15/01/2016 18990 52.75 21.8 10290 28.58 23 9150 25.42 22.1 21930 60.92 22.2 22560 62.67 22.3 10620 29.50 20.4
16/01/2016 18960 52.67 21.8 10500 29.17 23 8970 24.92 22.1 21960 61.00 22.2 22440 62.33 22.3 10800 30.00 20.4
17/01/2016 18930 52.58 21.8 10320 28.67 23 9150 25.42 22.1 21840 60.67 22.2 22620 62.83 22.3 10770 29.92 20.4
18/01/2016 18840 52.33 21.8 10170 28.25 23 9060 25.17 22.1 21780 60.50 22.2 22530 62.58 22.3 10710 29.75 20.4
19/01/2016 18900 52.50 21.8 10230 28.42 23 9150 25.42 22.1 21840 60.67 22.2 22530 62.58 22.3 10950 30.42 20.4
20/01/2016 18990 52.75 21.8 10200 28.33 23 7920 22.00 22.1 21780 60.50 22.2 22500 62.50 22.3 10950 30.42 20.4
21/01/2016 18960 52.67 21.8 10050 27.92 23 10710 29.75 22.1 21900 60.83 22.2 22620 62.83 22.3 10920 30.33 20.4
22/01/2016 18840 52.33 21.8 10110 28.08 23 9180 25.50 22.1 21810 60.58 22.2 22560 62.67 22.3 10920 30.33 20.4
23/01/2016 18750 52.08 21.8 10050 27.92 23 9210 25.58 22.1 21810 60.58 22.2 22470 62.42 22.3 11220 31.17 20.4
24/01/2016 18960 52.67 21.8 10080 28.00 23 9300 25.83 22.1 21570 59.92 22.2 22590 62.75 22.3 10950 30.42 20.4
25/01/2016 18750 52.08 21.8 10080 28.00 23 8280 23.00 22.1 21300 59.17 22.2 22590 62.75 22.3 10920 30.33 20.4
26/01/2016 18690 51.92 21.8 9810 27.25 23 9990 27.75 22.1 21450 59.58 22.2 22410 62.25 22.3 10920 30.33 20.4
27/01/2016 18630 51.75 21.8 10320 28.67 23 9150 25.42 22.1 21450 59.58 22.2 22500 62.50 22.3 10860 30.17 20.4
28/01/2016 18600 51.67 21.8 10170 28.25 23 9150 25.42 22.1 21450 59.58 22.2 22380 62.17 22.3 10830 30.08 20.4
29/01/2016 18420 51.17 21.8 9900 27.50 23 9030 25.08 22.1 20850 57.92 22.2 22470 62.42 22.3 10860 30.17 20.4
30/01/2016 18390 51.08 21.8 97200 270.00 23 9000 25.00 22.1 20790 57.75 22.2 22410 62.25 22.3 10860 30.17 20.4
31/01/2016 18330 50.92 21.8 9400 26.11 23 9120 25.33 22.1 21090 58.58 22.2 22260 61.83 22.3 10890 30.25 20.4
G10- LOTE 39
FECHA
G3 - LOTE 34 G12 - LOTE 36 G8 / G9 - LOTE 37 G5 / G6 - LOTE 38
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ANEXO N° 09:  
 
REPORTE DE VENTAS QUE GENERA EL SISTEMA CONTASOFT 
20482097007
AGROPECUARIA AVICASA NORTEÑA SAC.                                                 
Producto terminado                                                                        
Codigo: 235            
Descripción: HUEVOS ROSADOS
01/01/16 03 2 6596 1 217.14
01/01/16 03 2 6597 1 214.29
01/01/16 03 2 6598 1 218.57
01/01/16 03 2 6599 1 211.14
01/01/16 03 2 6600 1 220.00
01/01/16 03 2 6601 1 217.14
02/01/16 03 2 6602 1 192.86
02/01/16 03 2 6603 1 191.43
02/01/16 03 2 6604 1 187.43
02/01/16 03 2 6605 1 192.86
02/01/16 03 2 6606 1 191.71
02/01/16 03 2 6607 1 195.71
03/01/16 03 2 6608 1 471.43
03/01/16 03 2 6609 1 466.29
03/01/16 03 2 6610 1 441.43
03/01/16 03 2 6611 1 464.29
04/01/16 03 2 6612 1 557.14
04/01/16 03 2 6613 1 614.29
04/01/16 03 2 6614 1 712.00
05/01/16 03 2 6615 1 235.71
05/01/16 03 2 6616 1 245.39
05/01/16 03 2 6617 1 245.71
05/01/16 03 2 6618 1 241.43
05/01/16 03 2 6619 1 240.00
06/01/16 01 1 2679 1 870.00
06/01/16 01 1 2680 1 1.00
06/01/16 03 2 6620 1 342.86
06/01/16 03 2 6621 1 328.57
06/01/16 03 2 6622 1 342.86
06/01/16 03 2 6623 1 334.29
06/01/16 03 2 6624 1 342.86
07/01/16 01 1 2681 1 225.00
07/01/16 01 1 2682 1 133.33
07/01/16 03 1 9111 1 210.00
07/01/16 03 1 9112 1 252.00
07/01/16 03 1 9113 1 220.00
07/01/16 03 1 9114 1 227.00
07/01/16 03 2 6625 1 342.86
07/01/16 03 2 6626 1 328.57
07/01/16 03 2 6627 1 357.14
07/01/16 03 2 6628 1 342.86
08/01/16 03 2 6629 1 428.57
08/01/16 03 2 6630 1 425.14
08/01/16 03 2 6631 1 428.57
08/01/16 03 2 6632 1 414.29
08/01/16 03 2 6633 1 438.57
08/01/16 03 2 6634 1 415.71
09/01/16 01 1 2683 1 880.00
09/01/16 01 1 2685 1 666.00
09/01/16 03 1 9118 1 264.00
09/01/16 03 1 9120 1 220.00





    
ANEXO N° 10:  







    
ANEXO N° 11:  
 




    
ANEXO N° 12: 




    
ANEXO N° 13: 




























































700 31/01/2017 250.00 2.30 575.00
701 31/01/2017 300.00 2.30 690.00
702 31/01/2017 289.00 2.30 664.70
703 31/01/2017 250.00 2.30 575.00
704 31/01/2017 290.00 2.30 667.00
705 31/01/2017 237.00 2.30 545.10
706 31/01/2017 300.00 2.30 690.00
707 31/01/2017 298.00 2.30 685.40
708 31/01/2017 298.00 2.30 685.40
709 31/01/2017 260.00 2.30 598.00
710 31/01/2017 275.00 2.30 632.50
711 31/01/2017 290.00 2.30 667.00
712 31/01/2017 304.00 2.30 699.20
713 31/01/2017 288.00 2.30 662.40
714 31/01/2017 289.00 2.30 664.70
715 31/01/2017 250.00 2.30 575.00
716 31/01/2017 290.00 2.30 667.00
717 31/01/2017 250.00 2.30 575.00
718 31/01/2017 300.00 2.30 690.00
719 31/01/2017 289.00 2.30 664.70
720 31/01/2017 250.00 2.30 575.00
721 31/01/2017 290.00 2.30 667.00
722 31/01/2017 237.00 2.30 545.10
723 31/01/2017 300.00 2.30 690.00
724 31/01/2017 298.00 2.30 685.40
725 31/01/2017 298.00 2.30 685.40
726 31/01/2017 260.00 2.30 598.00
727 31/01/2017 275.00 2.30 632.50
728 31/01/2017 290.00 2.30 667.00
729 31/01/2017 304.00 2.30 699.20
730 31/01/2017 288.00 2.30 662.40
731 31/01/2017 289.00 2.30 664.70
732 31/01/2017 250.00 2.30 575.00
733 31/01/2017 290.00 2.30 667.00
734 31/01/2017 300.00 2.30 690.00
735 31/01/2017 298.00 2.30 685.40
736 31/01/2017 298.00 2.30 685.40
737 31/01/2017 260.00 2.30 598.00
738 31/01/2017 275.00 2.30 632.50
739 31/01/2017 290.00 2.30 667.00
740 31/01/2017 304.00 2.30 699.20
741 31/01/2017 288.00 2.30 662.40
742 31/01/2017 289.00 2.30 664.70
743 31/01/2017 250.00 2.30 575.00
744 31/01/2017 290.00 2.30 667.00
745 31/01/2017 250.00 2.30 575.00
746 31/01/2017 300.00 2.30 690.00
747 31/01/2017 289.00 2.30 664.70
748 31/01/2017 250.00 2.30 575.00
749 31/01/2017 290.00 2.30 667.00
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ANEXO N° 14: 




    
ANEXO N° 15:  





    
ANEXO N° 16: 
IDENTIFICACIÓN DE LOS MOTIVOS DE LA ANULACIÓN DE LAS FACTURAS DEL MES DE JULIO DEL AÑO 2016 
 
N° DNI/RUC Nombre/Razon Social Producto Unid. 
Med 
Cantidad Precio Importe Motivo 
1 10179158413        EMERITA BERTHA AVALOS FLORES                            Huevos Kilogramo 684 4   S/.          2,736.00 Rechazo del pedido 
2 20600501802        DISTRIBUIDORA MILUJOS S.A.C.                                 Huevos Kilogramo 450 4    S/.          1,800.00  Incorrecto cantidad e importe 
3 20477176551        DISTRIBUIDORA PANIPLASTIC S.A.C.                             Huevos Kilogramo 798 4  S/.         3,192.00  Rechazo del pedido 
4 10178843287        VASQUEZ MENDEZ GLORIA VIOLETA                                Huevos Kilogramo 612.5 4  S/.         2,450.00  Duplicación de la factura 00001-2903 
5 20482091572        ALIMENTOS FUNCIONALES KAIZEN E.I.R.L                         Huevos Kilogramo 975 4  S/.         3,900.00  Incorrecto cantidad e importe 
6 20477430954        INVERSIONES Y SERVICIOS TRUJILLO E.I.R.L.                  Huevos Kilogramo 912 4  S/.          3,648.00  Rechazo del pedido 
7 10181617735        LAM REYES ROSA ISABEL                                        Huevos Kilogramo 684 4  S/.         2,736.00  Rechazo del pedido 
8 10432850264        CACHA NORABUENA ZENOBIA                                      Huevos Kilogramo 1250 4  S/.         5,000.00  Duplicación de la factura 00001-2927 
9 10181388329 SANCHEZ CRUZADO MONICA ISABEL Huevos Kilogramo 150 4  S/.            600.00  Incorrecto razón social e importe 
10 10412364398        FREYRE NUNJAR ANN KATHERINE                                  Huevos Kilogramo 500 4  S/.          2,000.00  Rechazo del pedido 
11 10178238812        SUCESION INDIVISA SUJI DE SABOGAL SUSANA                     Huevos Kilogramo 55 4  S/.            220.00  Duplicación de la factura 00001-2934 
12 43433902           ELIZA RUIZ LOPEZ                                             Huevos Kilogramo 390 4  S/.         1,560.00  Rechazo del pedido 
13 26931149           LEONCIO TORRES CRUZ                                          Huevos Kilogramo 317 4  S/.       1,268.00  Rechazo del pedido 






    
ANEXO N° 17:  
PROYECCIÓN DE LA VENTAS PARA EL AÑO 2017 TENIENDO EN CUENTA 





Para la proyección se tuvo en cuenta el comportamiento del nivel de ventas de un 

























un mes a otro
AÑO 2016
Variación de 
un mes a otro
Promedio AÑO 2017
Septiembre 368,414.73 -24% 464,530.11 -24% -23% 877,352.28
Octubre 370,414.73 1% 467,294.60 1% 1% 882,344.33
Noviembre 310,671.89 -16% 420,291.58 -16% -13% 766,813.80
Diciembre 340,057.49 9% 452,058.77 9% 9% 832,058.51
VENTAS
Meses AÑO 2015 AÑO 2016 AÑO 2017
Enero 245,000.00 375,320.66 515,503.96
Febrero 218,699.00 259,780.64 325,968.06
Marzo 357,989.81 378,074.06 399,334.20
Abril 379,468.68 383,696.08 409,456.45
Mayo 380,866.34 395,849.57 460,694.50
Junio 386,996.16 448,863.20 510,607.45
Julio 298,702.66 418,520.75 484,579.16
Agosto 484,478.28 593,373.12 955,653.39
Septiembre 368414.73 464,530.11 877,352.28
Octubre 370,414.73 467,294.60 882,344.33
Noviembre 310,671.89 420,291.58 766,813.80
Diciembre 340,057.49 452,058.77 832,058.51















Como se observa que las ventas para el año 2017 tiene un comportamiento similar 
al de los otros años, pero el año 2017 se encuentra con un nivel de ventas más alta 











Como se puede observar se tiene capacidad productiva suficiente para alcanzar 
las ventas presupuestadas o proyectadas para el año 2017. 
CAPACIDAD DE PRODUCCIÓN DE GALLINAS PARA VENTA
Producto





Ingreso mensual Ingreso al año
Gallinas 11,126 12 133,506.60S/.      534,026.40S/.    
CAPACIDAD DE PRODUCCIÓN DE PAVOS 
Producto




Ingreso al mes 
diciembre
pavos 7,500 9.5 71,250.00S/.        




Kilos diarios Kilos al mes






2,408,400 3.1 S/. 622,170.00 S/. 7,466,040.00
Nivel de ventas que se puede 





    
ANEXO N° 18: 
PRESUPUESTO PARA LA IMPLEMENTACIÓN DE LA PROPUESTA DE 
















hora tota al año
Capacitaciones 2 3 horas 120 S/. 720.00





Papel bond A4 2 20.00 S/. 40.00
Lapiceros 4 2.00 S/. 8.00
Corrector 2 2.50 S/. 5.00
Lápiz 4 Unidad 1.00 S/. 4.00
Borrador 2 1.00 S/. 2.00
Cuaderno de Apuntes 1 6.00 S/. 6.00
Memoria USB 16GB 1 30.00 S/. 30.00
Folder Manila A4 4 0.50 S/. 2.00
Laptop 1 800.00 S/. 800.00
Servicio de Suministro de Energía 12 20.00 S/. 240.00
Servicio de telefonía móvil 12 50.00 S/. 600.00
Servicio de Internet 12 30.00 S/. 360.00
Impresiones 2000 0.10 S/. 200.00
Anillado 5 unidad 4.00 S/. 20.00
Asesoramiento 1 Meses 8000.00 S/. 8,000.00























Costo  por  
semana Costo al mes




    
ANEXO N° 19: 
MATRIZ DE CONSISTENCIA PARA ELABORACIÓN DE PROYECTO DE 
INVESTIGACIÓN 
 
NOMBRE DEL ESTUDIANTE: Herrera Tinta, Yocelin Zandy 




Control Interno en el Área de Ventas y  su Efecto en la 
Rentabilidad de la empresa Agropecuaria Santo Domingo S.A.C. 
Trujillo, 2017 
PROBLEMA ¿De qué manera el control interno en el área de ventas tiene 
efecto en la rentabilidad de la empresa Agropecuaria Santo 
Domingo S.A.C. Trujillo, 2017? 
HIPÓTESIS El control interno en el área de ventas tiene efecto positivo en la 




Demostrar si el control interno en el área de ventas tiene efecto 
en la rentabilidad de la empresa Agropecuaria Santo Domingo 





1. Identificar las deficiencias del control interno en el área de 
ventas de la empresa Agropecuaria Santo Domingo S.A.C.  
2. Proponer el mejoramiento del control interno utilizando el 
modelo COSO III en el área de ventas de la empresa 
Agropecuaria Santo Domingo S.A.C. 
3. Analizar la rentabilidad de la empresa Agropecuaria Santo 




No experimental, porque no se manipulan las variables control 
interno en el área de ventas y rentabilidad, sino que se 
observaron las variables tal y como se dan en el contexto original, 
para luego analizarlos. De corte transversal porque la 
investigación se desarrolla con datos de un periodo específico de 
tiempo. Correlacional ya que describe la relación de causa-efecto 
entre la variable independiente (control interno en el área de 




La población es la empresa Agropecuaria Santo Domingo S.A.C. 




Variable independiente: Control interno en el área de ventas 




    
ANEXO N° 20:  
GUÍA DE ENTREVISTA APLICADA A LA ENCARGADA DEL ÁREA DE 
VENTAS 
La entrevista tiene por objetivo recolectar información que permita identificar las 
deficiencias del control interno en el área de ventas de la empresa Agropecuaria Avicasa 
Norteña S.A.C. para lograr desarrollar el trabajo de investigación Control Interno en el área 
de ventas y su efecto en la rentabilidad de la empresa Agropecuaria Avicasa Norteña 
S.A.C. Trujillo, 2017. Asimismo para brindar una adecuada propuesta de mejora para dicha 
área. 
NOMBRE DEL ENTREVISTADO: 
CARGO DEL ENTREVISTADO: 
 
Preguntas elaboradas de acuerdo a Aguirre et al. (2005) y Vizcarra (2010)  
 
1.  ¿El área de ventas cuenta con un Manual de Organización y Funciones? 
……………………………………………………………………………………………………..
…………………………………………………………………………………………………….. 
2. ¿Existe un flujograma establecido por la gerencia sobre los procesos? 
……………………………………………………………………………………………………..
…………………………………………………………………………………………………….. 
3. ¿Se cuenta con Manual de Procedimientos? 
……………………………………………………………………………………………………..
.……………………………………………………………………………………………………. 














    
7. ¿Se realizan confirmaciones y conciliaciones periódicas de los saldos de las cuentas a 
cobrar con los propios clientes? 
……………………………………………………………………………………………………..
.………………………………………………………………………………………………........ 
8. ¿Se realiza la conciliación de las salidas de productos terminados según el registro 
permanente de existencias y las cantidades que se facturan? 
……………………………………………………………………………………………………..
…………………………………………………………………………………………………….. 
9. ¿Se elaboran órdenes de pedido para los compromisos de venta? 
…………………………………………………………………………………………………….
……………………………………………………………………………………………………. 
10. ¿Se emiten y se registran los comprobantes de pago en el momento oportuno?  
…………………………………………………………………………………………………….
………………………………………………………………………......................................... 
11. ¿Existe autorización para los despachos de productos terminados? 
…………………………………………………………………………………………………….
……………………………………………………………………………………………………. 
12. ¿Existe un registro de control de pedidos de venta despachados pendientes de facturar? 
…………………………………………………………………………………………………….
……………………………………………………………………………………………………. 
13. ¿Se tiene un registro de las facturas y boletas emitidas y entregadas a los clientes? 
……………………………………………………………………………………………………..
…………………………………………………………………………………………………….. 
14. ¿Existen políticas de ventas al crédito? 
…………………………………………………………………………………………………….
……………………………………………………………………………………………………. 
15. ¿Existen políticas para descuentos en el precio del producto? 
.…………………………………………………………………………………………………….
…………………………………………………………………………………………………….. 








    
……………………………………………………………………………………………………..
…………………………………………………………………………………………………….. 
18. ¿Se cuenta con información actualizada de clientes? 
……………………………………………………………………………………………………..
.……………………………………………………………………………………………………. 
19. ¿Existen capacitaciones para mejorar su desempeño laboral? 
……………………………………………………………………………………………………..
.……………………………………………………………………………………………………. 
20. ¿Se supervisa las actividades realizadas en el área de ventas? 
……………………………………………………………………………………………………..
.……………………………………………………………………………………………………. 
21. ¿Realiza reportes de ventas cumplidas diariamente? 
……………………………………………………………………………………………………..
.……………………………………………………………………………………………………. 
22. ¿Se alcanzan las metas establecidas? 
……………………………………………………………………………………………………..
…………………………………………………………………………………………………….. 
23. ¿Se cuenta con un libro de reclamos? 
……………………………………………………………………………………………………..
…………………………………………………………………………………………………….. 
24. ¿Existe un detalle de reclamaciones de clientes? ¿Se analizan las causas de los 
reclamos de clientes? 
……………………………………………………………………………………………………..
…………………………………………………………………………………………………….. 












    
ANEXO N° 21:  
GUÍA DE ENTREVISTA APLICADO AL GERENTE GENERAL 
La entrevista tiene por objetivo recolectar información que permita identificar las 
deficiencias del control interno en el área de ventas de la empresa Agropecuaria Avicasa 
Norteña S.A.C. para lograr desarrollar el trabajo de investigación Control Interno en el área 
de ventas y su efecto en la rentabilidad de la empresa Agropecuaria Avicasa Norteña 
S.A.C. Trujillo, 2017. Asimismo para brindar una adecuada propuesta de mejora para dicha 
área. 
NOMBRE DEL ENTREVISTADO: 
CARGO DEL ENTREVISTADO: 
 
Preguntas elaboradas de acuerdo a Aguirre et al. (2005) y Vizcarra (2010)  
 
1. ¿Se cuenta con un Manual de Organización y Funciones para el área de ventas? ¿Cómo 
se da a conocer dicho manual a los empleados del área? 
……………………………………………………………………………………………………..
…………………………………………………………………………………………………….. 
2. ¿Existe segregación de funciones en las diferentes actividades que se lleva a cabo en 
el área de ventas? 
……………………………………………………………………………………………………..
…………………………………………………………………………………………………….. 
3. ¿Existe Manual de procedimientos para el área de ventas? ¿Cómo se da a conocer 
dicho manual a los empleados del área? 
……………………………………………………………………………………………………..
…………………………………………………………………………………………………….. 
4. ¿Se encuentra diseñado un flujograma para el proceso de venta? 
……………………………………………………………………………………………………..
…………………………………………………………………………………………………….. 
5. ¿Existe comunicación efectiva entre el área de ventas y contabilidad? 
……………………………………………………………………………………………………..
…………………………………………………………………………………………………….. 
6. ¿Usted considera que el control interno contribuirá a mejorar los procedimientos que se 






    
7. ¿Cuáles son las políticas con las que cuenta el área de ventas? 
……………………………………………………………………………………………………..
…………………………………………………………………………………………………….. 
8. ¿Qué políticas considera usted que faltarían implementarse en el área de ventas? 
……………………………………………………………………………………………………..
…………………………………………………………………………………………………….. 
9. ¿Existe una persona responsable del custodio del archivo de la documentación del 
área de ventas? 
……………………………………………………………………………………………………..
…………………………………………………………………………………………………….. 
10. ¿Se realizan capacitaciones al personal del área de ventas? 
……………………………………………………………………………………………………..
…………………………………………………………………………………………………….. 
11. ¿Se establece objetivos y metas para el área de ventas? ¿Y de qué manera se dan 
a conocer a los empleados de ventas? 
……………………………………………………………………………………………………..       
…………………………………………………………………………………………………….. 
12. ¿Considera usted que la empresa está cumpliendo los objetivos de ventas? 
……………………………………………………………………………………………………..
…………………………………………………………………………………………………. 
13. ¿De qué manera supervisa si las actividades realizadas en el área de ventas están 
de acuerdo a las disposiciones establecidas? 
……………………………………………………………………………………………………..
…………………………………………………………………………………………………. 
14. ¿Qué deficiencias presenta con frecuencia el área de ventas? 
……………………………………………………………………………………………………
…..………………………………………………………………………………………………. 
15. ¿La encargada del área de ventas le comunica las deficiencias y/o dificultades 
encontradas en el proceso de ventas? 
……………………………………………………………………………………………………
…..………………………………………………………………………………………………. 
16. ¿Usted cree que estas deficiencias están afectando de manera negativa en la 
rentabilidad de la empresa? 
……………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………… 
